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A. Latar Belakang 
Pembangunan pertanian pada dasarnya mempunyai tujuan yaitu untuk 
meningkatkan hasil dan mutu produksi pertanian, memperluas lapangan 
pekerjaan, meningkatkan taraf hidup petani, meningkatkan devisa negara serta 
menunjang kegiatan industri. Kegiatan industri di Indonesia telah berkembang 
di berbagai usaha baik industri skala rumah tangga, industri kecil, dan industri 
skala besar. 
Sektor yang sesuai dengan industri tersebut adalah agroindustri, karena 
didukung oleh sumber daya alam pertanian yang mampu menghasilkan 
berbagai produk olahan. Menurut Soekartawi (2001), sebagai motor 
penggerak pembangunan pertanian agroindustri mempunyai peranan penting 
dalam kegiatan pembangunan daerah, baik dalam sasaran pemerataan 
pembangunan, pertumbuhan ekonomi maupun stabilitas nasional. 
Agroindustri terutama usaha skala kecil dan skala rumah tangga menjadi 
penting dalam perekonomian Indonesia menuju perubahan dari sektor 
pertanian menuju basis ekonomi non pertanian. Perubahan tersebut 
berlangsung sejalan dengan semakin meningkatnya kebutuhan masyarakat 
pada barang dan jasa, kesempatan kerja, dan penghasilan yang lebih baik serta 
meningkatnya modal.  
Agroindustri merupakan suatu sistem pengolahan secara terpadu antara 
sektor pertanian dengan sektor industri sehingga akan diperoleh nilai tambah 
dari hasil pertanian tersebut. Menurut Soekaetawi (2001), agroindustri mampu 
meningkatkan pendapatan para pelaku agribisnis, mampu menyerap tenaga 
kerja, mampu meningkatkan perolehan devisa, dan mampu mendorong 
munculnya industri yang lain. 
Di Kabupaten Sragen terdapat berbagai macam agroindustri di bidang 
pangan skala rumah tangga diantaranya industri tempe, emping melinjo, 
makanan dari singkong, tempe kripik, tahu, ampyang jahe, emping garut, dan 
masih banyak lagi yang dapat dilihat dalam Tabel 1 sebagai berikut : 
Tabel 1. Unit Usaha Agroindustri di Bidang Pangan Skala Rumah Tangga di 
Kabupaten Sragen 2007 
No. Usaha Agroindustri  Jumlah Unit 
1. Tempe 542 
2. Emping melinjo 345 
3. Makanan dari singkong 194 
4. Tempe kripik 192 
5. Tahu 111 
6. Ampyang jahe 95 
7. Emping Garut 75 
8. Krupuk 69 
9. Krupuk Ketan/Beras 56 
Sumber : Dinas Perindagkop dan UKM Kabupaten Sragen, 2007  
Emping melinjo mempunyai jumlah unit usaha agroindustri di bidang 
pangan skala rumah tangga urutan kedua di Kabupaten Sragen. Emping 
melinjo merupakan salah satu produk olahan dari hasil pertanian. Makanan ini 
adalah sejenis keripik yang dibuat dari buah melinjo yang sudah tua. Emping 
melinjo merupakan makanan ringan yang dapat dinikmati sebagai camilan. 
Emping melinjo masih digemari oleh banyak orang dan emping melinjo juga 
sering disajikan di acara-acara besar seperti pernikahan dan hari raya 
keagamaan. Proses pengolahannya pada umumnya merupakan proses yang 
sederhana, selain itu peralatan yang digunakan juga sederhana.  
Industri emping melinjo di Kabupaten Sragen mampu meningkatkan 
pendapatan masyarakat setempat. Emping melinjo merupakan makanan yang 
biasanya tidak dapat memenuhi kebutuhan konsumen secara langsung karena 
lokasi produksi letaknya berbeda dengan lokasi konsumen, maka pemasaran 
diperlukan dalam penyampaian produk dari produsen ke konsumen. Dengan 
pemasaran, selain pendapatan produsen dan lembaga-lembaga atau mata rantai 
penyaluran produk emping melinjo meningkat juga mampu mencukupi 
kebutuhan konsumen. 
Pemasaran adalah semua kegiatan manusia yang dilakukan dalam 
hubungannya dengan pasar. Pemasaran berarti bekerja dengan pasar guna 
mewujudkan pertukaran potensial untuk kepentingan memuaskan kebutuhan 
dan keinginan masyarakat ( Kotler, 1992). 
B. Perumusan Masalah 
Pemasaran merupakan hal yang penting dalam menjalankan suatu usaha 
terutama usaha pertanian karena pemasaran merupakan tindakan ekonomi 
yang berpengaruh terhadap tinggi rendahnya pendapatan. Produksi yang baik 
akan sia-sia karena harga pasar yang rendah, sehingga tingginya produksi 
tidak mutlak memberikan keuntungan yang tinggi pula tanpa disertai 
pemasaran yang baik dan efisien. 
Emping melinjo merupakan salah satu produk olahan dari hasil pertanian 
yaitu yang berasal dari buah melinjo yang sudah tua. Sebagian besar emping 
melinjo berbentuk bulat, baik yang berukuran besar maupun yang berukuran 
kecil. Akan tetapi emping melinjo di Kabupaten Sragen, khususnya di 
Kecamatan Ngrampal mempunyai ciri khas tersendiri yaitu berbentuk persegi 
empat dengan ukuran ±10cm x 5cm, dimana dalam pembuatannya dibutuhkan 
buah melinjo (klatak) ±10 buah.  
Emping melinjo yang dihasilkan dalam usaha industri tidak dapat 
langsung dinikmati oleh konsumen karena lokasi produksi dan konsumen 
yang berbeda. Akibatnya terjadi perbedaan harga di tingkat produsen dengan 
di tingkat konsumen. Kegiatan pemasaran dalam menyampaikan barang dari 
produsen ke konsumen akan membutuhkan biaya sehingga akan berpengaruh 
terhadap harga yang dibayar oleh konsumen dengan harga yang ada pada 
tingkat produsen. Biaya pemasaran terdiri dari biaya pengangkutan, biaya 
pengemasan, biaya resiko rusak, dan biaya lain-lain. Proses penyampaian 
produk tersebut oleh produsen atau lembaga pemasaran bisa disalurkan 
melalui lebih dari satu saluran pemasaran. Masalah pola pemasaran ini 
sebenarnya bukan semata-mata terletak pada panjang pendeknya saluran 
pemasaran, tetapi saluran pemasaran mana yang memberikan tingkat efisiensi 
yang paling tinggi. 
Melihat kenyataan tersebut maka dapat dirumuskan permasalahan yang 
akan diangkat dalam penelitian ini adalah : 
1. Bagaimana pola saluran pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen ? 
2. Berapa besarnya biaya, keuntungan dan marjin pemasaran emping melinjo 
di Kabupaten Sragen ? 
3. Bagaimana tingkat efisiensi ekonomis masing-masing saluran pemasaran 
emping melinjo di Kabupaten Sragen ? 
C. Tujuan Penelitian 
Penelitian analisis pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen ini 
dilaksanakan dengan tujuan : 
1. Mengetahui pola saluran pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen. 
2. Menganalisis besarnya biaya, keuntungan dan marjin pemasaran emping 
melinjo di Kabupaten Sragen. 
3. Menganalisis tingkat efisiensi ekonomis dari masing-masing saluran 
pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen. 
D. Kegunaan Penelitian  
1. Bagi peneliti, penelitian ini dapat memberikan tambahan pengetahuan bagi 
peneliti dan merupakan salah satu syarat untuk memperoleh gelar sarjana 
di Fakultas Pertanian Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
2. Bagi pemerintah, khususnya Pemerintah Daerah Kabupaten Sragen, hasil 
penelitian ini diharapkan menjadi sumbangan pemikiran dan bahan 
pertimbangan dalam penyusunan kebijakan yang berkaitan dengan 
permasalahan ini. 
3. Bagi pihak lain, hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai 
bahan pertimbangan, tambahan informasi dan pengetahuan serta referensi 










II. LANDASAN TEORI 
 
A. Tinjauan Pustaka 
1. Penelitian Terdahulu 
Hasil penelitian Inawati (1998) mengenai Analisis Biaya dan Marjin 
Pemasaran Emping Melinjo di Kabupaten Kebumen dapat diketahui 
bahwa dalam menyalurkan emping melinjo di Kabupaten Kebumen, 
perajin menggunakan empat macam saluran pemasaran    yaitu : 
Saluran I : Perajin    Tengkulak    Pedagang pengecer      Konsumen 
Saluran II : Perajin  Pedagang Besar  Pedagang pengecer di luar kota 
Saluran III : Perajin  Pedagang luar kota  Konsumen di luar kota 
Saluran IV : Perajin  Pedagang pengecer  Konsumen 
Total biaya yang dikeluarkan oleh saluran pemasaran I adalah 
Rp1.041,91/kg (8,68%), total keuntungan Rp 624,80/kg (5,20%), dan 
marjin pemasaran Rp 1.666,71/kg (13,88%). Untuk saluran II total biaya 
pemasaran Rp 1.173,70/kg (10,1%), total keuntungan Rp 259,00/kg 
(2,22%), dan marjin pemasaran Rp 1.433,34/kg (12,23%). Untuk saluran 
III total biaya pemasaran Rp 1.256,23/kg (10,41%), total keuntungan Rp 
493,49/kg (4,09%), dan marjin pemasaran Rp 1.749,72/kg (14,50%). 
Sedangkan untuk saluran IV total biaya pemasaran Rp 94,17/kg (8,34%), 
total keuntungan Rp 490,56/kg (4,12%), dan marjin pemasaran Rp 
1.484,73/kg (12,46%). Saluran pemasaran II mempunyai marjin 
pemasaran yang lebih rendah dan bagian perajin (farmer’s share) yang 
lebih tinggi daripada saluran yang lain, sehingga merupakan saluran yang 
paling efisien secara ekonomis. 
Hasil penelitian yang dilakukan Pambudi (2004) mengenai Analisis 
Pemasaran Tempe Kedelai Skala Rumah Tangga di Kecamatan Pedan 
Kabupaten Klaten menunjukkan bahwa dalam pemasaran tempe kedelai di 
Kecamatan Pedan Kabupaten Klaten terdapat dua saluran pemasaran untuk 
jenis tempe bungkus daun dan bungkus plastik yaitu:  
 
Saluran I : Produsen         Konsumen 
Saluran II : Produsen        Pedagang pengecer  Konsumen 
Saluran I lebih banyak digunakan yaitu sejumlah 22 reponden. Saluran 
tersebut mempunyai saluran pemasaran yang lebih efisien dibanding 
saluran pemasaran II Di Kecamatan Pedan Kabupaten Klaten. Ditinjau 
dari indeks efisien teknis dan efisien ekonomis pada saluran I indeks 
efisien teknis sebesar 0,09 untuk tempe bungkus daun dan 1,58 untuk 
tempe bungkus plastik. Indeks efisien ekonomis sebesar 37,08 untuk 
tempe bungkus daun dan 24,55 untuk tempe bungkus plastik, maka saluran 
I lebih efisien. 
Dari penelitian terdahulu dapat diambil kesimpulan bahwa semakin 
pendek saluran pemasaran suatu produk dengan marjin pemasaran rendah 
serta farmer’s share yang tinggi, maka efisiensi pemasaran akan tinggi 
pula. Dengan tingginya efisiensi pemasaran ini maka di dalam suatu usaha 
kecil atau usaha rumah tangga tentang pengolahan produk pertanian akan 
tetap berlangsung dan terus berkembang. Dari kesimpulan penelitian 
terdahulu ini, maka dapat dijadikan acuan untuk menganalisis pemasaran 
emping melinjo di Kabupaten Sragen. 
2. Komoditi Melinjo 
Melinjo (Gnetum gnemon, L.) termasuk tumbuhan berbiji terbuka 
(Gymnospermae), dengan tanda-tanda : bijinya tidak terbungkus daging 
tetapi hanya terbungkus kulit luar. Tanaman melinjo bercabang banyak 
dan pada seluruh bagian batang, cabang, dan rantingnya, tampak ruas-ruas 
bekas tempat tumbuh tangkai daun, ranting, dan cabang. Ranting dan 
cabang tanaman melinjo tidak berhubungan kuat dengan batang tanaman, 
sehingga mudah lepas (Sunanto, 1991). 
Tanaman melinjo tidak membutuhkan kondisi tanah yang khusus, 
sehingga dapat tumbuh pada tanah-tanah liat atau lempung, berpasir, dan 
berkapur. Walaupun demikian tanaman melinjo tidak tahan terhadap tanah 
yang selalu tergenang air atau yang berkadar asam tinggi (pH tanah terlalu 
asam (Sunanto, 1991). 
Melinjo merupakan tanaman serbaguna, dan hampir seluruh bagian 
tanaman ini dapat dimanfaatkan. Bijinya dapat diolah menjadi emping dan 
sangat digemari oleh masyarakat luas. Tanaman ini sangat ekonomis, 
karena apabila sudah dewasa setiap pohon dapat menghasilkan 20-25 kg. 
Mengingat prospeknya yang cukup cerah maka usaha pengembangan 
tanaman ini dapat dilakukan secara generatif maupun vegetatif seperti 
cangkok, setek, dan sambung pucuk. Untuk pengembangan secara 
generatif dan sambung pucuk sangat diperlukan benih bermutu, mengingat 
masa dormansi benih melinjo cukup lama (3-7) (Sukarman, 2002). 
Melinjo banyak faedahnya, hampir seluruh bagian tanaman ini dapat 
dimanfaatkan. Daun muda (disebut dengan daun so), bunga (disebut 
dengan kroto), kulit biji tua dapat digunakan sebagai bahan sayuran yang 
cukup populer di kalangan masyarakat. Bahkan kulit biji yang tua itu 
setelah diberi bumbu kemudian digoreng menjadi makanan ringan (sering 
disebut dengan gangsir) yang cukup lezat. Semua bahan makanan yang 
berasal dari tanaman melinjo mempunyai kandungan gizi cukup tinggi, 
selain karbohidrat juga mengandung lemak, protein, mineral, dan vitamin. 
 Adapun kandungan gizi pada biji melinjo tua, daun melinjo dan 
emping melinjo dapat dilihat pada Tabel 2 berikut. 
Tabel 2. Kandungan Gizi Pada Biji Melinjo Tua, Daun Melinjo dan 
Emping Melinjo. 






Kalori 66,00 kalori 99,00 kalori 345,00 kalori 
Karbohidrat 13,30 mg 21,30 mg 71,50 mg 
Protein - 5,00 mg 120,00 mg 
Lemak 7,00 mg 1,30 mg 1,00 mg 
Kalsium 163,00 mg 219,00 mg 100,00 mg 
Fosfor 75,00 mg 82,00 mg 400,00 mg 
Besi 2,80 mg 45,00 mg 5,00 mg 
Vitamin A 1000,00 IU 10000,00 IU - 
Vitamin B 0,10 mg 0,09 mg 0,20 mg 
Sumber : Departemen Pertanian RI 1980 
(Sunanto, 1991). 
 
3. Emping Melinjo  
Biji melinjo yang telah tua merupakan salah satu bagian tanaman 
melinjo yang dapat dimanfaatkan. Biji melinjo yang telah tua merupakan 
bahan baku pembuatan emping yang memiliki nilai ekonomi cukup tinggi 
(Sunanto, 1991). 
Kualitas melinjo sangat menentukan empingnya. Biji melinjo yang 
kualitasnya paling baik adalah biji melinjo yang ukurannya terbesar dan 
sudah tua benar. Untuk mengetahui apakah biji melinjo itu sudah tua benar 
adalah : 
a. Bila masih berkulit luar maka warna kulit luarnya merah tua, sangat 
baik bila biji melinjo yang berkulit luar merah tua itu jatuh sendiri dari 
pohon. 
b. Bila sudah tidak berkulit luar, maka biji melinjo itu kulit kerasnya 
berwarna coklat kehitam-hitaman dan mengkilat. Hal ini penting 
karena pada umumnya produsen emping mendapatkan biji-biji melinjo 
dari pedagang dalam keadaan sudah tidak ada kulit luarnya. 
(Sunanto, 1991). 
Klasifikasi emping melinjo  yang didasarkan pada kualitasnya adalah 
sebagai berikut : 
a. Kualitas nomor 1 
Sering disebut dengan “emping super”, yang tanda-tandanya adalah : 
1) Lempengnya sangat tipis merata 
2) Berwarna agak putih dan bening atau transparan 
3) Tiap lempengannya berasal dari satu biji melinjo yang ukuran dan 
kualitasnya sama, sehingga garis tengahnya hampir seragam 
4) Langsung bisa digoreng tanpa dijemur lebih dahulu 
b. Kualitas nomor 2 
Emping dengan kualitas ini memiliki tanda-tanda, antara lain : 
1) Lempengannya lebih tebal daripada emping super 
2) Berwarna agak putih kekuning-kuningan dan kurang bening 
(kurang transparan) 
3) Tiap lempengannya berasal dari satu biji melinjo yang ukuran dan 
kualitasnya sama, sehingga garis tengahnya hampir seragam 
4) Bila akan digoreng harus dalam keadaan kering agar hasil 
gorengannya baik 
c. Kualitas nomor 3 
1) Lempengannya agak tebal 
2) Berwarna kekuning-kuningan dan tidak bening (tidak transparan) 
3) Tiap lempengan berasal dari satu biji melinjo yang ukuran dan 
kualitasnya bermacam-macam, sehingga garis tengahnya juga 
bermacam-macam 
4) Bila akan digoreng harus dijemur lebih dahulu hingga kering agar 
hasil gorengannya baik 
(Sunanto, 1991). 
Ada dua cara yang dikenal dalam proses pembuatan emping melinjo, 
yakni biji-biji melinjo sebelum dipipihkan itu dipanaskan dahulu dengan 
cara : (1) digoreng sangan, yaitu digoreng pada wajan alumunium atau 
wajan dari tanah (layah, kuali) tanpa diberi minyak goreng ; (2) direbus. 
Pada umumnya proses pembuatan emping melinjo itu menggunakan cara 
menggoreng sangan. Dengan dilengkapi pasir, maka biji-biji melinjo yang 
digoreng sangan akan dapat masak secara merata karena pasir sifatnya 
cepat menerima panas, dan dengan mencampurkan biji-biji melinjo 
berbaur dengan pasir yang panas sambil dibolak-balik, maka kemasakan 
biji melinjo dapat merata. Dengan cara menggoreng sangan, aroma dan 
zat-zat yang terkandung dalam biji melinjo itu tidak hilang, sehingga akan 
diperoleh emping melinjo yang rasanya lezat (Sunanto, 1991). 
4. Pemasaran 
Pemasaran dapat didefinisikan sebagai telaah terhadap aliran produk 
secara fisis dan ekonomik, dari produsen melalui pedagang perantara ke 
konsumen. Pemasaran melibatkan banyak kegiatan yang berbeda, yang 
menambah nilai produk pada saat produk bergerak melalui sistem tersebut 
(Downey dan Erickson, 1992). 
Pemasaran adalah fungsi bisnis yang mengidentifikasikan keinginan 
dan kebutuhan yang belum terpenuhi sekarang dan mengatur seberapa 
besarnya, menentukan pasar-pasar target mana yang paling baik dilayani 
oleh organisasi, dan menentukan berbagai produk, jasa dan program yang 
tepat untuk melayani pasar tersebut. Jadi pemasaran berperan sebagai 
penghubung antara kebutuhan-kebutuhan masyarakat dengan pola jawaban 
industri (dalam hal ini termasuk industri dibidang pertanian) yang 
bersangkutan (Kotler, 1992). 
Potensi pertukaran dalam kegiatan pemasaran dapat terjadi bila 
paling sedikit ada dua pihak dan masing-masing memiliki sesuatu yang 
bernilai potensial bagi pihak lainnya. Jika kedua pihak dapat 
berkomunikasi dan menyampaikan produk dan jasa yang diinginkan, maka 
kegiatan pemasaran dapat terjadi (McDaniel dan Gates, 2001). 
Kegiatan pemasaran tidak bisa terlepas dari pasar itu sendiri. Pasar 
merupakan konsumen akhir dan atau konsumen organisasional yang 
memiliki kebutuhan dan keinginan yang berwujud sebagai permintaan 
terhadap produk tertentu (Stanton, 1988). 
5. Saluran dan Lembaga Pemasaran 
Saluran pemasaran merupakan suatu jalur dari lembaga-lembaga 
penyalur yang mempunyai kegiatan menyalurkan barang dari produsen ke 
konsumen. Penyalur ini secara aktif akan mengusahakan perpindahan 
bukan hanya secara fisik tapi dalam arti agar barang-barang tersebut dapat 
dibeli konsumen (Stanton, 1993). 
Lembaga pemasaran adalah badan usaha atau individu yang 
menyelenggarakan pemasaran, menyalurkan jasa dan komoditi dari 
produsen kepada konsumen akhir serta mempunyai hubungan dengan 
badan usaha atau individu lainnya. Lembaga pemasaran ini timbul karena 
adanya keinginan konsumen untuk memperoleh komoditi yang sesuai 
dengan waktu, tempat, dan bentuk yang diinginkan konsumen. Tugas 
lembaga pemasaran ini adalah menjalankan fungsi-fungsi pemasaran serta 
memenuhi keinginan konsumen semaksimal mungkin. Konsumen 
memberikan balas jasa kepada lembaga pemasaran ini berupa marjin 
pemasaran. Lembaga pemasaran ini dapat digolongkan menurut 
penguasaannya terhadap komoditi yang dipasarkan dan bentuk usahanya 
(Sudiyono, 2002). 
6. Biaya, Keuntungan, dan Marjin Pemasaran 
Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan untuk keperluan 
pemasaran. Biaya pemasaran meliputi biaya angkut, biaya pengeringan, 
penyusutan, retribusi dan lainnya. Besarnya biaya ini berbeda satu sama 
lain disebabkan karena macam komoditi, lokasi pemasaran dan macam 
lembaga pemasaran serta efektivitas pemasaran yang dilakukan 
(Soekartawi, 1993). 
Biaya pemasaran suatu barang niaga terdiri dari jumlah pengeluaran 
produsen, jumlah pengeluaran pedagang, dan laba (profit) yang      
diterima masing-masing lembaga yang bersangkutan. Biaya pemasaran 
suatu jenis barang biasanya diukur secara kasar dengan marjin, sedang 
marjin menyatakan perbedaan antara harga yang dibayar                   
kepada      penjual    pertama dan harga yang dibayar oleh pembeli terakhir  
(Hanafiah dan Saefuddin, 1983). 
Perbedaan harga di masing-masing lembaga pemasaran sangat 
bervariasi tergantung dari besar kecilnya keuntungan yang diambil oleh 
masing-masing lembaga perantara pemasaran. Keuntungan pemasaran 
merupakan penjumlahan keuntungan yang diperoleh pada setiap lembaga 
perantara pemasaran (Soekartawi, 1991). 
Marjin pemasaran adalah merupakan selisih antara harga di tingkat 
konsumen dengan harga di tingkat produsen. Dengan demikian berarti 
harga yang dibayar konsumen merupakan harga yang diterima produsen 
ditambah marjin pemasaran. Marjin pemasaran merupakan penjumlahan 
dari marjin yang diperoleh dari setiap pedagang perantara, sehingga 
banyak sedikitnya pedagang perantara yang ikut serta dalam penyaluran 
barang dari produsen ke konsumen akan mempengaruhi besarnya marjin 
pemasaran (Setyowati, 2004). 
Marjin dapat didefinisikan dengan dua cara, yaitu : Pertama, marjin 
pemasaran merupakan perbedaan antara harga yang dibayarkan kosumen 
dengan harga yang diterima produsen. Kedua, marjin pemasaran 
merupakan biaya dari jasa-jasa pemasaran yang dibutuhkan sebagai akibat 
permintaan dan penawaran dari jasa-jasa pemasaran (Sudiyono, 2002). 
7. Efisiensi Pemasaran 
Efisiensi pemasaran dapat dibedakan atas efisiensi teknis dan 
efisiensi ekonomis. Efisiensi teknis berarti pengendalian fisik daripada 
produk, mencakup hal-hal prosedur, teknis dan besarnya (skala) operasi, 
dengan tujuan penghematan fisik seperti mengurangi kerusakan (waste), 
mencegah merosotnya mutu produk dan menghemat tenaga kerja. 
Penghematan fisik mengakibatkan pengurangan ongkos berupa uang 
(money cost) yang tergantung pada economic environment dalam mana 
pemasaran berlangsung. Efisiensi ekonomis berarti bahwa perusahaan atau 
industri dengan teknik, skill, dan pengetahuan yang ada, dapat bekerja atas 
dasar biaya rendah dan memperoleh profit. Efisiensi Pemasaran 
merupakan suatu pengendalian atau penghematan produk baik secara fisik 
maupun ekonomis untuk menekan biaya yang dikeluarkan terhadap 
kegiatan pemasaran (Hanafiah dan Saefuddin, 1983). 
Faktor-faktor yang dapat sebagai ukuran efisiensi pemasaran adalah 
sebagai berikut:  
a. Keuntungan pemasaran 
b. Harga yang diterima konsumen 
c. Tersedianya fasilitas fisik pemasaran yang memadai untuk 
melancarkan transaksi jual beli barang, penyimpanan, transportasi 
d. Kompetisi pasar, persaingan diantara pelaku pemasaran  
 (Soekartawi, 1993). 
B. Kerangka Teori Pendekatan Masalah 
Pemasaran atau marketing pada prinsipnya adalah aliran barang dari 
produsen ke konsumen. Aliran barang ini dapat terjadi karena adanya peranan 
lembaga pemasaran. Peranan lembaga pemasaran ini sangat tergantung dari 
sistem pasar yang berlaku dan karakteristik aliran barang yang dipasarkan. 
Oleh karena itu dikenal istilah “saluran pemasaran” atau marketing channel. 
Fungsi saluran pemasaran ini amat penting, khususnya dalam melihat tingkat 
harga di masing-masing lembaga pemasaran (Soekartawi, 1993). 
Lembaga pemasaran berperan dalam menyampaikan produk dari 
produsen kepada konsumen. Untuk mengetahui saluran pemasaran emping 
melinjo di Kabupaten Sragen dilakukan dengan cara mengikuti aliran emping 
melinjo dari produsen sampai ke konsumen. 
Masing-masing lembaga pemasaran akan mengeluarkan biaya yang 
berbeda-beda dalam proses penyampaian produk dari produsen ke konsumen. 
Biaya pemasaran meliputi biaya tenaga kerja, biaya transportasi, biaya 
pengemasan, dan lain-lain. Menurut Soekartawi (2002), biaya pemasaran 
adalah biaya yang dikeluarkan untuk keperluan pemasaran suatu produk dari 
produsen ke konsumen dan besarnya biaya pemasaran ini berbeda antara satu 
dengan yang lain. Besarnya biaya pemasaran dapat dirumuskan sebagai 
berikut :  
Bp = Bp1 + Bp2 + Bp3 + ……+ Bpn 
Keterangan : 
Bp                : biaya pemasaran 
Bp1,2,3…n  : biaya pemasaran tiap lembaga pemasaran 
1,2,3….n      : jumlah lembaga 
Selain mengeluarkan biaya pemasaran, masing-masing lembaga 
pemasaran juga ingin memperoleh keuntungan. Menurut Soekartawi (1991), 
perbedaan harga di masing-masing lembaga pemasaran sangat bervariasi 
tergantung dari besar kecilnya keuntungan yang diambil oleh masing-masing 
lembaga perantara pemasaran. Keuntungan pemasaran merupakan 
penjumlahan keuntungan yang diperoleh pada setiap lembaga perantara 
pemasaran, sehingga dapat dirumuskan sebagai berikut: 
Kp = Kp1 + Kp2 + Kp3 + ….. + Kpn 
Keterangan : 
Kp    : keuntungan pemasaran 
Kp1, Kp2, …, Kpn  : keuntungan pemasaran di tiap lembaga pemasaran 
Perbedaan harga suatu produk di tingkat produsen dengan di tingkat 
konsumen disebut marjin pemasaran. Menurut Sudiyono (2004), marjin 
pemasaran didefinisikan dengan dua cara yaitu: 
1) Marjin pemasaran merupakan perbedaan harga antara 
harga yang dibayarkan konsumen dengan harga yang diterima petani, 
secara sistematis dapat dirumuskan sebagai berikut: 
M = Pr – Pf 
Keterangan: 
M : Marjin pemasaran 
Pr : Harga ditingkat konsumen  
Pf : Harga ditingkat produsen 
2) Marjin pemasaran terdiri dari komponen yang terdiri dari 
biaya-biaya yang diperlukan lembaga-lembaga pemasaran untuk 
melakukan fungsi-fungsi pemasaran dan keuntungan lembaga pemasaran. 
Secara sistematis marjin pemasaran dapat dirumuskan sebagai berikut: 
Mp = Bp + Kp 
Keterangan : 
Mp : Marjin pemasaran 
Bp  : Biaya pemasaran 
Kp  : Keuntungan pemasaran 
Untuk mengukur efisiensi pemasaran secara ekonomi digunakan 
persentase marjin pemasaran dan farmer’s share. Presentase marjin pemasaran 






Mp = Marjin Pemasaran 
Pf = Harga di tingkat produsen 
Pr = Harga di tingkat konsumen 
 Menurut Sudiyono (2002), bagian yang diterima petani (farmer’s share) 
sama dengan harga yang betul-betul diterima dibagi dengan harga yang 
dibayarkan oleh konsumen dikalikan 100%. 





F = Bagian yang diterima produsen  
Pf = Harga di tingkat produsen 
Pr = Harga di tingkat konsumen 
Mp = Marjin pemasaran 
Untuk mengetahui bahwa pemasaran dikatakan efisien secara 
ekonomis yaitu bila saluran pemasaran mempunyai nilai presentase marjin 
pemasaran yang relatif rendah dan mempunyai nilai presentase farmer’s share 
yang relatif tinggi. Menurut Rasyaf dalam Abadi (2007), bila bagian yang 
diterima produsen < 50% berarti pemasaran belum efisien dan bila bagian 















Berdasarkan penjelasan di atas, dapat digambarkan skema kerangka 


























Gambar 1. Skema Kerangka Pemikiran Penelitian 
C. Pembatasan Masalah 
1. Pemasaran emping melinjo dalam penelitian ini terbatas pada pemasaran 

















2. Harga yang dipakai adalah harga setempat yang berlaku saat terjadi proses 
jual beli pada waktu penelitian. 
3. Produk yang dijual dalam satuan kilogram. 
4. Penelitian dilakukan pada produsen emping melinjo industri skala rumah 
tangga di Kecamatan Ngrampal Kabupaten Sragen. 
5. Penelitian pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen ini terbatas 
pada produksi bulan Mei 2008. 
D. Hipotesis 
Diduga saluran pemasaran emping melinjo yang lebih pendek di 
Kabupaten Sragen lebih efisien secara ekonomis. 
E. Definisi Operasional 
1. Emping melinjo adalah jenis makanan ringan (keripik) yang masih 
mentah, yang terbuat dari buah melinjo yang telah tua, bentuknya pipih 
persegi empat (± 10cm x 5cm), yang mempunyai rasa asli dari buah 
melinjo. Emping melinjo ini termasuk ke dalam kualitas ketiga. 
2. Klatak adalah buah melinjo yang sudah dikupas kulit luarnya, tinggal kulit 
dalamnya yang keras warnanya coklat. 
3. Produsen (pengrajin) emping melinjo adalah orang yang memproduksi 
atau membuat emping melinjo di Kecamatan Ngrampal Kabupaten Sragen 
dengan bahan baku klatak yang diusahakan sendiri dengan cara membeli.  
4. Pedagang pengumpul adalah mereka yang aktif membeli dan 
mengumpulkan barang dalam jumlah besar dari produsen (pengrajin) 
emping melinjo  dan menjualnya kepada pedagang eceran di pasar. 
5. Pedagang eceran adalah mereka yang menjual emping melinjo dalam 
jumlah kecil langsung kepada konsumen terakhir di pasar eceran. 
Pedagang eceran melakukan pembelian bisa melalui pedagang pengumpul 
maupun membeli langsung dari produsen emping melinjo tetapi dalam 
jumlah sedikit. 
6. Konsumen yang dimaksud adalah masyarakat atau orang yang membeli 
emping melinjo untuk dikonsumsi sesuai dengan tingkat kebutuhannya. 
7. Harga emping melinjo ditingkat produsen (pengrajin) adalah harga jual 
yang diterima produsen (pengrajin) emping melinjo (Rp/kg). 
8. Harga jual emping melinjo pada suatu lembaga pemasaran adalah harga 
yang ditetapkan oleh suatu lembaga pemasaran ketika lembaga pemasaran 
tersebut menjual emping melinjo (Rp/kg). 
9. Biaya pemasaran emping melinjo adalah semua biaya yang timbul pada 
berbagai saluran pemasaran emping melinjo untuk kegiatan pemasaran. 
Biaya-biaya tersebut diantaranya biaya pengemasan, biaya resiko rusak, 
dan biaya transportasi (Rp/kg).  
10. Keuntungan pemasaran emping melinjo yaitu selisih dari marjin 
pemasaran emping melinjo dengan biaya pemasaran emping melinjo yang 
diterima oleh lembaga pemasaran (Rp/kg). 
11. Marjin pemasaran emping melinjo adalah perbedaan harga yang dibayar 
oleh konsumen terakhir dengan harga yang diterima produsen (pengrajin)  
emping melinjo atau total biaya pemasaran emping melinjo ditambah 
keuntungan pemasaran emping melinjo (Rp/kg). 
12. Lembaga pemasaran emping melinjo yaitu badan-badan atau lembaga-
lembaga yang berusaha dalam bidang pemasaran, menggerakkan barang 
dari produsen (pengrajin) emping melinjo sampai konsumen melalui 
proses jual beli.  
13. Saluran pemasaran emping melinjo adalah rangkaian lembaga-lembaga 
pemasaran emping melinjo dalam penyalurannya dari produsen kepada 
konsumen. 
14. Produsen share adalah bagian yang diterima oleh produsen, merupakan 
salah satu indikator untuk mengetahui efisiensi pemasaran yaitu dengan 
membandingkan antara harga yang diterima produsen (pengrajin) emping 





III. METODE PENELITIAN 
 
A. Metode Dasar Penelitian 
Metode dasar yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 
yang mempunyai ciri-ciri memusatkan pada pemecahan masalah-masalah 
yang ada sekarang, pada masalah-masalah yang aktual dan data yang 
dikumpulkan mula-mula disusun, dijelaskan kemudian dianalisis sehingga 
metode ini sering pula disebut metode analitik (Surakhmad, 1994). 
Teknik penelitian yang digunakan adalah penelitian survei yaitu 
penelitian yang mengambil sampel dari suatu populasi dan menggunakan 
kuesioner sebagai alat bantu pengumpulan data yang pokok                   
(Singarimbun dan Effendi, 1995). 
B. Metode Pengumpulan Data 
1. Metode Pengambilan Daerah Penelitian 
Penentuan daerah penelitian dilakukan secara sengaja atau 
purposive. Yaitu penentuan daerah sampel yang diambil secara sengaja 
berdasarkan pertimbangan-pertimbangan tertentu sesuai dengan tujuan 
penelitian (Singarimbun dan Effendi, 1995). 
Dari 20 Kecamatan yang ada di Kabupaten Sragen, 8 Kecamatan 
merupakan daerah industri pembuatan emping melinjo diantaranya dapat 
dilihat pada Tabel 3 berikut. 
Tabel 3. Jumlah Unit Usaha Industri Rumah Tangga Emping Melinjo 
Kabupaten Sragen 2007 
No. Kecamatan Jumlah unit usaha 
1 Masaran 13 
2 Ngrampal 85 
3 Karang Malang 70 
4  Gondang 35 
5 Gesi 50 







 Jumlah 345 
Sumber : Dinas Perindagkop dan UKM Kabupaten Sragen, 2007  
Dalam penelitian ini dipilih secara sengaja yaitu di Kecamatan 
Ngrampal Kabupaten Sragen dengan alasan lokasi tersebut terdapat 
industri rumah tangga emping melinjo yang paling banyak. Sebagian 
besar emping melinjo berbentuk bulat, baik yang berukuran besar 
maupun yang berukuran kecil. Akan tetapi emping melinjo di Kabupaten 
Sragen, khususnya di Kecamatan Ngrampal mempunyai ciri khas 
tersendiri yaitu berbentuk persegi empat dengan ukuran ±10cm x 5cm, 
dimana dalam pembuatannya dibutuhkan buah melinjo (klatak) ±10 
buah. Bentuk emping melinjo persegi empat ini hanya ada di Kecamatan 
Ngrampal sedangkan kecamatan-kecamatan yang lain mempunyai bentuk 
bulat. Hal ini menjadi pertimbangan dalam pemilihan daerah penelitian.  
Dari tingkat kecamatan selanjutnya dipilih desa-desa yang 
dijadikan daerah penelitian, yaitu desa-desa yang mengusahakan 
pembuatan emping melinjo. Data tersebut dapat dilihat pada Tabel 4 di 
bawah ini : 
Tabel 4. Jumlah Unit Usaha Industri Rumah Tangga Emping Melinjo di 
Kecamatan Ngrampal Kabupaten Sragen 2007 
No. Desa Unit Usaha 
1. Bandung 35 
2. Pilangsari 25 
3. Ngarum 25 
Sumber : Dinas Perindagkop dan UKM Kabupaten Sragen, 2007  
Kecamatan Ngrampal terdiri dari 8 desa yaitu Kebonromo, Gabus, 
Karangudi, Bandung, Pilangsari, Klandungan, Bener, dan Ngarum. Dari 
8 desa tersebut, terdapat 3 desa yang mengusahakan pembuatan emping 
melinjo yaitu Desa Bandung, Pilangsari, dan Ngarum yang kemudian 
dijadikan sebagai daerah penelitian. Sedangkan 5 desa yang lain yaitu 
Desa Kebonromo, Gabus, Karangudi, Klandungan, dan Bener tidak ada 
yang mengusahakan pembuatan emping melinjo. 
2. Metode Pengambilan Responden 
Singarimbun dan Efendi (1997), menyatakan jumlah sampel yang 
akan dianalisis harus mengikuti distribusi normal, dimana sampel yang 
tergolong mengikuti distribusi normal adalah sampel yang jumlahnya 
lebih dari atau sama dengan 30. Berdasarkan pertimbangan tersebut, 
maka jumlah unit usaha sampel yang akan diamati dalam penelitian ini 
adalah sebanyak 30 unit usaha pembuatan emping melinjo. 
Pengambilan jumlah unit usaha sebagai sampel dari masing-
masing desa dilakukan secara proporsional dengan mempertimbangkan 






Ni  :Jumlah produsen sampel dari desa i 
Nk :Jumlah produsen desa sampel yang memenuhi syarat sebagai sampel  
N   :Jumlah seluruh produsen yang memenuhi syarat sebagai sampel 
30 :Jumlah produsen yang diamati 
Tabel 5. Jumlah Responden Pengrajin Emping Melinjo di Kecamatan 
Ngrampal Kabupaten Sragen 2007 
No Desa Jumlah Unit Usaha Jumlah Responden 
1. Bandung  35 12 
2. Pilangsari 25 9 
3. Ngarum 25 9 
 Jumlah 85 30 
Sumber : Dinas Perindagkop dan UKM Kabupaten Sragen, 2007 
Penentuan responden pengrajin emping melinjo di Kecamatan 
Ngrampal, dilakukan secara proporsional random sampling yaitu 
pengambilan secara acak berdasarkan proporsi atau persentase. 
Pengambilan sampel responden yaitu sebanyak 30 produsen yang terdiri 
dari 12 produsen yang berasal dari Desa Bandung, 9 produsen dari Desa 
Pilangsari, dan 9 produsen dari Desa Ngarum. 
3. Metode Pengambilan Responden Lembaga Pemasaran 
Penentuan sampel lembaga pemasaran dilakukan dengan 
menggunakan metode snow ball sampling atau penelusuran alur 
pemasaran yaitu dengan memperoleh informasi dari produsen emping 
melinjo kemudian menelusuri pedagang-pedagang yang terkait dengan 
pemasaran tersebut hingga sampai pada konsumen akhir. 
C. Jenis dan Sumber Data 
1. Data Primer 
Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari responden 
melalui wawancara dengan menggunakan daftar pertanyaan (kuisioner) 
terstruktur. Sumber data primer adalah pengrajin emping melinjo dan 
lembaga pemasaran dengan tujuan agar peneliti dapat memperoleh 
informasi meliputi identitas responden, biaya, penerimaan, mengenai 
pemasaran emping melinjo serta berapa banyak saluran pemasaran yang 
digunakan dan data-data lain yang menunjang tujuan penelitian mengenai 
pemasaran emping melinjo.  
2. Data Sekunder  
Data sekunder adalah data dari laporan maupun dokumen resmi 
dari lembaga yang terkait dengan penelitian. Data sekunder dalam 
penelitian ini berasal dari Badan Pusat Statistik Kabupaten Sragen, 
Dinas Perindagkop dan UKM Kabupaten Sragen, Dinas Pertanian dan 
Ketahanan Pangan Kabupaten Sragen, dan BAPPEDA Kabupaten 
Sragen. Data tersebut adalah data mengenai keadaan umum daerah 
penelitian, keadaan perekonomian, keadaan penduduk, dan data yang 
berhubungan dengan tujuan penelitian.  
D. Teknik Pengumpulan Data 
1. Wawancara 
Teknik ini digunakan untuk mengumpulkan data primer dengan 
melakukan wawancara langsung kepada responden yang berdasarkan 
daftar pertanyaan (kuisioner) yang telah dipersiapkan sebelumnya. 
2. Observasi 
Teknik ini dilakukan dengan melakukan pengamatan langsung 
terhadap obyek yang akan diteliti sehingga didapatkan gambaran yang 
jelas mengenai daerah yang diteliti. 
3. Pencatatan 
Mencatat hal-hal yang terkait dengan topik yang diambil, baik 
melalui hasil wawancara maupun hasil observasi. 
E. Metode Analisis Data 
Untuk mengetahui biaya pemasaran dan marjin pemasaran emping 
melinjo di tingkat lembaga pemasaran dalam saluran pemasaran di Kabupaten 
Sragen, digunakan analisis biaya dan marjin pemasaran yaitu dengan 
menghitung besarnya biaya, keuntungan, dan marjin tiap lembaga perantara 
pada berbagai saluran pemasaran terpilih. 
1. Biaya , Keuntungan, dan Marjin Pemasaran 
a. Biaya pemasaran 
Bp = Bp1 + Bp2 + ... + Bpn 
Keterangan : 
Bp  = Biaya pemasaran emping melinjo 
Bp1 ... Bpn = Biaya pemasaran emping melinjo di tiap-tiap lembaga 
pemasaran 
b. Keuntungan pemasaran 
Kp = Kp1 + Kp2 + ... + Kpn 
Keterangan : 
Kp  = Keuntungan pemasaran emping melinjo 
Kp1 ... Kpn = Keuntungan pemasaran emping melinjo di tiap lembaga 
pemasaran 
c. Marjin pemasaran 
M = Pr – Pf 
Keterangan : 
M  = Marjin pemasaran emping melinjo 
Pr  = Harga emping melinjo yang ditingkat konsumen 
Pf  = Harga emping melinjo yang ditingkat produsen 
Marjin pemasaran merupakan penjumlahan dari biaya pemasaran dan 
keuntungan pemasaran. 
 
M = Kp + Bp 
Keterangan : 
M  = Marjin pemasaran emping melinjo 
Kp  = Keuntungan pemasaran emping melinjo 
Bp  = Biaya pemasaran emping melinjo 
2. Efisiensi Pemasaran 
Untuk mengukur efisiensi ekonomis pemasaran emping melinjo di 
kabupaten Sragen dapat dihitung dengan nilai prosentase dari marjin 
pemasaran dan bagian yang diterima produsen (produsen share), 
digunakan rumus sebagai berikut : 
a. Marjin Pemasaran 
Mp  = (
Pr
Pr Pf-
) x 100% 
Keterangan : 
Mp = Marjin pemasaran emping melinjo 
Pf = Harga emping melinjo di tingkat produsen 
Pr = Harga emping melinjo di tingkat konsumen 
b. Bagian yang diterima produsen 
F  = (1 - 
Pr
Mp
) x 100 % 
Keterangan : 
F = Bagian yang diterima produsen emping melinjo 
M = Marjin pemasaran empinh melinjo 
Pr = Harga emping melinjo di tingkat konsumen 
Berdasarkan analisis marjin pemasaran dan produsen share, maka 
dapat diketahui saluran pemasaran yang efisien secara ekonomis. Semakin 
rendah marjin pemasaran berarti bagian yang diterima produsen (produsen 
share) akan semakin besar. Begitu pula sebaliknya, semakin tinggi marjin 
pemasaran berarti bagian yang diterima produsen (produsen share) akan 
semakin kecil. 
 
IV. KONDISI UMUM DAERAH PENELITIAN 
 
 
A. Keadaan Geografis 
1. Letak dan Batas Wilayah 
Kabupaten Sragen merupakan salah satu wilayah kabupaten dari    
35 kabupaten/kota di Propinsi Jawa Tengah yang terletak kurang lebih 30 
km sebelah Timur Kota Surakarta. Kabupaten Sragen secara geografis 
terletak diantara 110º45’-111º10’ BT dan 7º15’-7º30’ LS. Kabupaten ini 
berada paling timur di Propinsi Jawa Tengah. Adapun batas-batas wilayah 
Kabupaten Sragen adalah sebagai berikut : 
Sebelah Utara : Kabupaten Grobogan 
Sebelah Selatan : Kabupaten Karanganyar 
Sebelah Barat : Kabupaten Boyolali 
Sebelah Timur : Kabupaten Ngawi (Propinsi Jawa Timur) 
Kabupaten Sragen mempunyai luas wilayah 94.155 Ha yang terdiri 
dari lahan sawah 40.339 Ha (43%) dan lahan bukan sawah 53.816Ha 
(57%). Secara administratif Kabupaten Sragen meliputi 20 Kecamatan, 
208 Desa/Kelurahan, 2.519 Dukuh, dan 5.328 RT. Kecamatan dengan 
jumlah desa terbanyak adalah Kecamatan Plupuh dan Kecamatan Tanon, 
masing-masing terdiri dari 16 Desa. Sedangkan yang paling sedikit adalah 
Kecamatan Gesi, Kecamatan Tangen, Kecamatan Jenar masing-masing 
terdiri dari 7 Desa. 
2. Topografi Daerah 
Kabupaten Sragen mempunyai ketinggian rata-rata 109 m di atas 
permukaan laut dengan standart deviasi 50 m. Topografi daerahnya 
bervariasi dari dataran rendah sampai dataran sedang dengan ketinggian 
wilayah berkisar antara 84-190 m di atas permukaan laut. 
Wilayah Kabupaten Sragen dialiri oleh sungai Bengawan Solo yang 
menjadikan wilayah tersebut menjadi dua yaitu bagian utara dan bagian 
selatan. Adapun jenis maupun klasifikasi tanah yang ada di daerah 
tersebut terdapat 6 macam yaitu Grumosol, Latosol, Aluvial, Litosol, 
Mediteran dan Kompleks Mediteran.  
Kabupaten Sragen mempunyai iklim tropis dan bertemperatur 
sedang. Menurut Sub Dinas Pengairan DPU Kabupaten Sragen rata-rata 
hari hujan di Kabupaten Sragen tahun 2006 sebanyak 7 hari per bulan, hal 
tersebut terjadi pada tahun 2005 yakni rata-rata hari hujan mencapai 7 hari 
per bulan. Sedangkan rata-rata curah hujan di pada tahun 2006 sebanyak 
152 mm lebih kecil jika dibandingkan dengan tahun 2005 yaitu sebesar 
161 mm. 
B. Keadaan Penduduk 
1. Jumlah dan Komposisi Penduduk 
Jumlah penduduk Kabupaten Sragen dari tahun ke tahun selalu 
meningkat. Pada tahun 2002 jumlah penduduk sebesar 851.583 jiwa dan 
mengalami peningkatan pada tahun 2003 yaitu sebesar 853.711 jiwa. Pada 
tahun 2004 jumlah penduduk meningkat sebesar 855.244 jiwa sedangkan 
pada tahun 2005 dan tahun 2006 juga mengalami peningkatan, masing-
masing  sebesar 858.266 jiwa dan 863.914 jiwa. Peningkatan jumlah 
penduduk selama lima tahun (2002-2006) tidak begitu signifikan. 
Peningkatan jumlah penduduk ini disebabkan karena jumlah penduduk 
yang lahir atau masuk dan menetap lebih besar dari pada jumlah penduduk 
yang mati atau pindah keluar kota Sragen.  
Berdasarkan jenis kelamin dan sex ratio jumlah penduduk 
Kabupaten Sragen sebagai berikut : 
Tabel 6. Jumlah Penduduk Menurut Jenis Kelamin dan Sex Ratio di 
Kabupaten Sragen Akhir Tahun 2006. 








 Jumlah 864.914 977 
Sumber : BPS Kabupaten Sragen, 2006 
Berdasarkan data tahun 2006 jumlah penduduk Kabupaten Sragen 
berjumlah 863.914 jiwa, terdiri dari laki-laki 426.958 jiwa dan perempuan 
436.956 jiwa dengan angka ratio jenis kelamin 977. Dengan luas wilayah 
941.55 km2, maka kepadatan penduduk sebesar 918/km2 yang berarti 
meningkat apabila dibandingkan dengan tahun 2005 sebesar 912/km2. 
Rata-rata jumlah penduduk tiap kepala keluarga mencapai 3,34 pada tahun 
2006, lebih kecil jika dibandingkan dengan tahun 2005 yang mencapai 
3,37. untuk penduduk usia produktif adalah 66,02% dari total penduduk 
Sragen, laju pertumbuhan penduduk adalah 0,66% dengan tingkat 
pertumbuhan tertinggi di Kecamatan Kalijambe sebesar 8,34%. 
Sedangkan angka kematian kasar (CDK) 5,00 dan untuk angka kematian 
bayi (IMR) tiap 1.000 kelahiran berjumlah 14.  
Jumlah penduduk Kabupaten Sragen menurut umur adalah sebagai 
berikut : 
Tabel 7. Komposisi Penduduk Menurut Umur dan Besarnya Angka Beban 
Tanggungan (Dependency Ratio) Kabupaten Sragen Tahun 2005. 
No. Kelompok Umur (tahun) Jumlah (jiwa) Angka Beban 
Tanggungan 
1. 0-14 231.904  
2. 15-64 570.322  
3. > 65 61.688  
 Jumlah 863.914 51,48 
Sumber : BPS Kabupaten Sragen, 2006 
Angka Beban Tanggungan di Kabupaten Sragen sebesar 51,48 % 
yang berarti setiap 100 orang yang berusia produktif menanggung beban 
51 orang yang berusia tidak produktif. 
2. Ketenagakerjaan 
Pertambahan penduduk akan berpengaruh terhadap pertumbuhan 
angkatan kerja. Jumlah angkatan kerja menurut umur di Kabupaten Sragen 





Tabel 8. Banyaknya Angkatan Kerja menurut Kelompok Umur di 
Kabupaten Sragen Tahun 2005. 





























Sumber : BPS Kabupaten Sragen, 2006 
Kelompok umur 15-19 tahun merupakan jumlah angkatan kerja 
yang paling banyak yaitu sebesar 70.318 dari total angkatan kerja di 
Kabupaten Sragen tahun 2006 yaitu berjumlah 463.300. Adapun jumlah 
angkatan kerja yang tidak bekerja berjumlah 32.684 terdiri dari 17.374 
laki-laki dan 15.310 perempuan. 
Berdasarkan atas mata pencahariannya, penduduk Kabupaten Sragen 
dapat digolongkan ke dalam beberapa jenis lapangan pekerjaan. Hal ini 
dapat dilihat dalam Tabel 9 :  
Tabel 9. Penduduk Kabupaten Sragen Usia 10 Tahun ke Atas Menurut 
Lapangan Pekerjaan Tahun 2006. 
2006 No Lapangan Pekerjaan 
Jumlah % 
1. Pertanian 335.650 56,30 
2. Pertambangan dan Galian 1.180 0,20 
3. Industri  38.498 6,46 
4. Listrik, Gas dan Air  378 0,06 
5. Konstruksi 17.149 2,88 
6. Perdagangan 82.656 13,87 
7. Komunikasi 6.352 1,07 
8. Keuangan 1.734 0,29 
9. Jasa 112.504 18,87 
Jumlah 596.101 100 
 Sumber : BPS Kabupaten Sragen, 2006 
Berdasarkan data pada Tabel 9, terlihat bahwa mayoritas penduduk 
Kabupaten Sragen bekerja di sektor pertanian. Penduduk yang bekerja di 
sektor pertanian berjumlah 335.650 jiwa penduduk atau 56,30 % dari total 
penduduk berumur 10 tahun ke atas di Kabupaten Sragen. Kemudian 
diikuti oleh sektor jasa dan perdagangan yaitu sebesar 112.504 jiwa atau 
18,87 % dan 82.656 jiwa atau 13,87 %. Banyaknya penduduk yang 
bekerja di sektor pertanian disebabkan kondisi alam yang mendukung dan 
tersedianya lahan pertanian yang luas. 
C. Keadaan Pertanian 
Sektor pertanian merupakan sektor yang sampai saat ini masih mampu 
memberikan sumbangan terbesar dari sembilan sektor perekonomian yang 
lainnya pada perekonomian wilayah Kabupaten Sragen. Pendapatan sektor 
pertanian tersebut sangat tergantung dari jumlah produksi yang dihasilkan. 
Hasil produksi pertanian tersebar di 20 kecamatan. Ada beberapa komoditi 
yang dihasilkan wilayah tertentu, ada juga yang dihasilkan oleh tiap-tiap 
kecamatan. Keberadaan sungai Bengawan, Waduk Kedung Ombo, 
Kembangan, Brambang dan lainnya merupakan potensi yang mampu 
mendukung sektor pertanian. Sektor pertanian sendiri terbagi menjadi lima 
sub sektor pertanian yaitu sub sektor tanaman bahan makanan, sub sektor 
perkebunan, sub sektor peternakan, sub sektor kehutanan, dan sub sektor 
perikanan.  
Tanaman melinjo termasuk ke dalam sub sektor tanaman bahan 
makanan, yaitu dalam kategori tanaman buah-buahan dan sayuran. Di bawah 
ini adalah data luas panen, produktivitas, dan produksi tanaman buah-buahan 






Tabel 10. Luas Panen, Produktivitas, dan Produksi Tanaman Buah-Buahan 










































































































Sumber : Dinas Pertanian dan Ketahanan Pangan Kabupaten Sragen, 2007 
D. Keadaan Perdagangan 
Sektor perdagangan mampu memberikan kontribusi terhadap total 
PDRB yaitu menempati peringkat ketiga setelah sektor pertanian dan sektor 
jasa. Sektor perdagangan mencakup beberapa kegiatan usaha yang 
dikelompokkan menjadi tiga sub sektor, yaitu sub sektor perdagangan besar 
dan eceran, sub sektor hotel/akomodasi, dan sub sektor restoran/rumah 
makan/warung makan.  
Adanya sarana perekonomian pada suatu daerah akan memudahkan 
penduduk dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari yang ada di daerah tersebut. 
Salah satu indikator keberhasilan pembangunan di suatu wilayah adalah 
kondisi perekonomian dan ketersediaan sarana perekonomian yang memadai. 
Sarana perekonomian yang terkait dengan perdagangan dapat dilihat dalam 
Tabel 11. 
Tabel 11. Jumlah Pasar Menurut Jenisnya di Kabupaten Sragen Tahun       
2005-2006. 




























Sumber: BPS Kabupaten Sragen, 2006 
Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa sarana perekonomian yang paling 
banyak adalah pasar umum yaitu 46 buah. Dengan jumlah pasar umum yang 
relatif banyak ini akan mempermudah produsen dalam memasarkan emping 
melinjo. Pasar mempunyai peran yang sangat penting dalam pemasaran 
emping melinjo, karena pasar merupakan salah satu tempat bertemuya 
pembeli dan penjual emping melinjo dan tempat terjadinya transaksi jual beli. 
Dari tahun 2005 sampai tahun 2006 jumlah sarana perekonomian terkait 
dengan perdagangan tidak mengalami penambahan.  
E. Keadaan Perindustrian 
Industri adalah suatu unit produksi yang melakukan kegiatan mengubah 
barang dasar (bahan baku/bahan mentah) menjadi barang setengah jadi atau 
barang jadi dan atau dari barang yang kurang nilainya menjadi barang yang 
lebih tinggi nilainya. Perkembangan industri sejak krisis ekonomi di 
Kabupaten Sragen dari tahun ke tahun menampakkan kenaikan baik dari 
jumlah industrinya maupun outputnya. Keberadaan industri di Kabupaten 
Sragen selama ini tidak merata. Industri besar/sedang khususnya tekstil berada 
di Kecamatan Sidoharjo, Masaran, dan satu unit di Sambungmacan. 
Sedangkan di Kecamatan Sragen terdapat satu unit pabrik gula dan satu unit 
industri rokok. Untuk industri kecil/rumah tangga lebih banyak terdapat di 
Kecamatan Kalijambe, Plupuh, Masaran, Tanon, Karang Malang, Gemolong, 
ngrampal, Sukodono, dan Gesi. 
Sektor industri dibedakan menjadi industri besar dan sedang serta 
industri kecil dan rumah tangga. Definisi yang digunakan BPS, industri besar 
adalah perusahaan yang mempunyai tenaga kerja 100 orang atau lebih, 
industri sedang dengan tenaga kerja 20-99 orang, industri kecil dengan tenaga 
kerja 5-19 orang dan industri rumah tangga memiliki tenaga kerja kurang dari 
5 orang (1-4 orang). Dinas perindustrian mengelompokkan industri menjadi 
indusri besar/menengah dan industri kecil dari jumlah asset yang dimiliki.  
Tahun 2006 jumlah indusri mencapai 8.442 unit perusahaan terdiri dari 
12 industri besar dan 8.430 industri kecil. Untuk tenaga kerja terserap 
sebanyak 51.014 orang, mengalami kenaikan 6,46 % dibandingkan tahun 
2005. Sedangkan nilai produksi tahun 2006 mengalami kenaikan sebesar   
1,47 % dengan total investasi Rp 595.589.000.000,00. 
F. Keadaan Perekonomian 
Pertumbuhan ekonomi dapat diukur melalui pertumbuhan PDRB yang 
merupakan salah satu tolok ukur kinerja perekonomian. Pertumbuhan PDRB 
dari tahun ke tahun setelah adanya krisis ekonomi belum menapakkan hasil 
yang maksimal. Hal ini nampak dari besarnya pertumbuhan ekonomi yang 
masih rendah meskipun bernilai positif, sehingga usaha pemulihan 
perekonomian Kabupaten Sragen perlu ditingkatkan. 
Kondisi perekonomian tahun 2006 tidak terlepas dari kondisi 
perekonomian tahun-tahun sebelumnya, dimana dampak dari adanya krisis 
ekonomi yang berlanjut dengan krisis multidimensi berpengaruh terhadap 
struktur ekonomi nasional maupun regional. Sebagai salah satu sasaran 
pembangunan maka pertumbuhan ekonomi yang tinggi merupakan prioritas 
yang akan dicapai. Pertumbuhan ekonomi Kabupaten Sragen dapat dilihat 






Tabel 12. Pertumbuhan PDRB Kabupaten Sragen, 2000-2006 
PDRB Atas Dasar Harga Konstan Tahun 






















Sumber: BAPPEDA Kabupaten Sragen, 2006 
Pertumbuhan ekonomi selama 7 tahun terakhir dari tahun ke tahun selalu 
meningkat. Secara riil atau berdasarkan harga konstan pertumbuhan ekonomi 
Kabupaten Sragen tahun 2006 adalah 5,18% sedangkan pada tahun 
sebelumnya mengalami kenaikan sebesar 5,16% yang berarti pertumbuhan 
ekonomi tahun 2006 lebih besar jika dibandingkan dengan tahun-tahun 
sebelumnya. Pertumbuhan PDRB Kabupaten Sragen berangsur-angsur 
meningkat seiring dengan pulihnya perekonomian nasional. 
Tabel 13. Distribusi PDRB Kabupaten Sragen Atas Dasar Harga Konstan   
2005-2006 
Harga Konstan Sektor 
2005 (%) 2006 (%) 
1. Pertanian 
2. Pertambangan/ Penggalian 
3. Industri 
4. Listrik, Gas dan Air Minum 
5. Bangunan/ konstruksi 
6. Perdagangan, Hotel dan Restoran 
7. Angkutan dan Komunikasi 
8. Lembaga Keuangan, Sewa 






















Jumlah 100 100 
Sumber: BAPPEDA Kabupaten Sragen, 2006 
Berdasarkan Tabel 13. distribusi PDRB didominasi oleh sektor 
pertanian, industri, perdagangan dan jasa-jasa. Dapat diketahui bahwa 
sumbangan pertanian untuk Kabupaten Sragen masih terasa dominan. 
Sehingga jika produksi pertanian mengalami kenaikan secara signifikan maka 
dimungkinkan besaran PDRB juga akan mengalami kenaikan dan sebaliknya.. 
Meskipun sektor pertanian tetap penyumbang terbesar distribusi PDRB tapi 
dari tahun ke tahun peranannya menurun. Pada PDRB atas dasar harga 
konstan, tahun 2006 menyumbang sebesar 35,34% mengalami penurunan jika 
dibandingkan tahun 2005 yaitu sebesar 36,08%. Kondisi tersebut dipicu 
berkurangnya lahan pertanian dan adanya kebijakan pemerintah Kabupaten 
Sragen yang giat meningkatkan sektor potensial seperti industri sehingga 
struktur perekonomian diarahkan dari pertanian ke industri. Sektor industri 
merupakan penyumbang terbesar kedua PDRB Kabupaten Sragen, 
memberikan andil sebesar 21,80%.  
G. Keadaan Infrastruktur 
Untuk meningkatkan usaha pembangunan maka dituntut peningkatan 
pembangunan jalan sehingga memudahkan mobilitas penduduk dan 
memperlancar arus lalu lintas. Untuk kegiatan pembangunan fisik yang lain 
seperti gedung, jembatan, terminal, instalasi, irigasi, dan sebagainya di 
Kabupaten Sragen tealh mengalami pertumbuhan. Pertumbuhan ini sebagian 
besar didukung oleh pembangunan swadaya/swadana masyarakat.  
Sedangkan untuk perkembangan dan pertumbuhan sektor pengangkutan 
dan komunikasi tidak sebaik seperti beberapa tahun yang lalu, khususnya 
angkutan jalan raya/angkutan darat. Ada beberapa hal yang menyebabkan 
angkutan umum mengalami perlambatan pertumbuhan yaitu karena : jumalh 
armada yang sudah jenuh, mahalnya spare part, adanya alat angkutan lain 
yang lebih murah yaitu sepeda motor. Meskipun sektor pengangkutan dan 
komunikasi memberikan kontribusi yang relatif kecil terhadap total PDRB 
namun berperan cukup penting terhadap kelancaran kegiatan perekonomian di 
Kabupaten Sragen khususnya dalam kelancaran distribusi barang dan jasa 





V. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Hasil Penelitian 
1. Usaha Industri Pembuatan Emping Melinjo di Kecamatan Ngrampal 
Kabupaten Sragen.  
Kabupaten Sragen mempunyai berbagai macam industri di bidang 
makanan, salah satunya yaitu industri emping melinjo. Kecamatan 
Ngrampal merupakan salah satu sentra industri emping melinjo di 
Kabupaten Sragen, dimana mempunyai jumlah produksi terbesar di 
banding dengan kecamatan-kecamatan lain yang ada di Sragen. Usaha ini 
telah menjadi mata pencaharian sampingan sebagian masyarakat di 
Kecamatan Ngrampal, khususnya desa Bandung, Pilangsari, dan Ngarum. 
Orang yang bekerja dalam usaha pembuatan emping melinjo disebut juga 
dengan istilah pengrajin emping melinjo. Pengrajin emping melinjo di 
Kecamatan Ngrampal yang dijadikan responden dalam penelitian ini 
semuanya adalah wanita  yaitu para ibu sedangkan bapak dan anak-
anaknya hanya ikut membantu jika ada waktu luang. Hal ini disebabkan 
suami mempunyai pekerjaan sendiri sedangkan anaknya bersekolah. 
Usaha pembuatan emping melinjo disebut sebagai industri rumah tangga 
karena tenaga kerja yang digunakan kurang dari lima orang dan semua 
menggunakan tenaga kerja dari dalam artinya tenaga kerja yang digunakan 
adalah anggota keluarga sendiri. Selain itu modal yang mereka gunakan 
juga kecil. Alas an utama dijalankannya usaha pembuatan emping melinjo 
ini adalah untuk menambah pendapatan keluarga. 
Ada beberapa tahap untuk memperlancar usaha pembuatan emping 
melinjo, antara lain penyediaan bahan baku, penyediaan alat-alat usaha 
pembuatan emping melinjo, proses pembuatan emping melinjo, dan 
pemasaran emping melinjo. 
a. Penyediaan Bahan Baku 
Bahan baku pembuatan emping melinjo yaitu buah melinjo 
yang sudah tua. Pengrajin di Kecamatan Ngrampal tidak mempunyai 
tanaman melinjo sendiri, oleh karena itu mereka harus membeli bahan 
baku melinjo. Untuk menghemat waktu dan tenaga, pengrajin emping 
melinjo biasanya langsung membeli bahan baku dalam bentuk klatak 
karena tidak perlu lagi mengupas kulit luarnya. Klatak adalah buah 
melinjo yang sudah dikupas kulit luarnya, tinggal kulit dalamnya yang 
keras warnanya coklat. Klatak dapat diperoleh produsen dengan 
membeli di pasar tradisional di Kabupaten Sragen atau melalui 
pedagang klatak yang sudah menjadi langganan mereka. Klatak 
diperoleh dari Kabupaten Sragen sendiri, tapi ada juga klatak yang 
didatangkan dari Yogyakarta dimana mempunyai harga yang lebih 
murah daripada klatak dari Sragen tetapi kualitasnya tidak lebih baik 
jika dibanding klatak dari Sragen. Tetapi produsen emping melinjo di 
Kecamatan Ngrampal lebih sering membeli klatak lokal dari 
Kabupaten Sragen sendiri daripada klatak yang berasal dari luar kota. 
Penggunaan melinjo sebagai bahan baku pembuatan emping 
melinjo, maka 1 kg melinjo dapat menjadi 0,25 kg emping melinjo. 
Sedangkan untuk bahan baku klatak, 1 kg klatak dapat menjadi 0,5 kg 
emping melinjo. Klatak yang baik adalah klatak yang berasal dari buah 
melinjo yang sudah tua warna kulitnya merah sedangkan kulit 
dalamnya berwarna coklat tua. Tetapi jika didiamkan terlalu lama 
maka kualitas klatak juga tidak baik karena akan menjadi sangat keras 
sehingga tidak dapat dipukul untuk dijadikan emping melinjo. Klatak 
yang didiamkan terlalu lama biasanya warna kulitnya coklat hitam dan 
timbul bintik-bintik putih. Klatak yang masih muda juga tidak baik 
kualitasnya karena masih banyak mengandung air sehingga saat 
dipukul akan hancur. Klatak yang masih muda warna kulitnya coklat 
muda atau kuning tua. Hal ini dapat menyebabkan penyusutan bahan 
baku yaitu penyusutan klatak untuk dibuat emping melinjo, 50 kg 
klatak akan mengalami penyusutan 1,25-2 kg klatak. Penyusutan ini 
akan mengurangi pendapatan dari pengrajin. 
 
b. Peralatan Usaha Industri Pembuatan Emping Melinjo 
Peralatan yang digunakan pada proses pembuatan emping 
melinjo adalah sebagai berikut : 
1) Tungku arang atau kompor minyak, digunakan sebagai alat 
pemanas untuk menyangrai klatak. 
2) Wajan dari tanah liat atau wajan dari besi yang tahan panas, 
digunakan sebagai media untuk meletakkan klatak saat 
menyangrai. 
3) Batu yang permukaannya lebar dan rata, digunakan sebagai alas 
pemukulan. 
4) Alat pemukul dari besi (palu) yang digunakan sebagai alat pukul 
klatak setelah disangrai untuk dijadikan emping melinjo. 
5) Irus untuk membalik-balikkan klatak yang disangrai (untuk 
menggoreng). 
6) Anjang dari anyaman bambu untuk meletakkan emping melinjo 
yang baru dibuat, kemudian menjemur lempengan emping melinjo. 
7) Lempengan seng yang tipis, digunakan untuk mengambil 
lempengan emping melinjo yang telah dibuat yang masih melekat 
pada batu alas pemukulan. 
c. Proses Pembuatan Emping Melinjo 
Langkah-langkah pembuatan emping melinjo adalah sebagai 
berikut : 
1) Wajan atau piring dari alumunium dipanaskan diatas tungku arang 
atau kompor minyak. 
2) Wajan dibiarkan kosong tanpa minyak atau pasir, didiamkan 
hingga panas. 
3) Setelah panas, dimasukkan klatak ke dalam wajan kemudian 
diaduk-aduk dengan menggunakan irus sampai setengah matang. 
Hal yang perlu diperhatikan dalam menggoreng sangrai klatak 
yaitu jangan sampai klatak itu terlalu matang atau bahkan hangus. 
Jadi kondisi yang tepat untuk bisa dibuat emping melinjo sampai 
setengah matang, dengan demikian isinya menjadi lunak dan 
mudah dipipihkan. Bila terlalu matang atau hangus maka isinya 
menjadi keras sehingga sulit dipukul dan pecah bila dipipihkan. 
4) Setelah klatak setengah matang, diambil dari wajan dan segera 
dikupas kulit kerasnya dalam keadaan masih panas, caranya yaitu 
dengan memukul klatak dengan palu sehingga kulit kerasnya akan 
pecah. 
5) Dan dalam keadaan yang masih panas juga, klatak yang telah 
terlepas dari kulit kerasnya segera dipukul dengan palu di atas batu 
untuk dipipihkan agar menjadi emping melinjo. 
6) Emping melinjo dibentuk persegi panjang dengan ukuran ±10 cm x 
5 cm, dimana dalam pembuatannya dibutuhkan ±10 buah klatak. 
Untuk membentuknya, klatak yang dipipihkan dibuat 
bergandengan sehingga membentuk satu lempengan yang saling 
berikatan dan tebalnya merata. 
7) Setelah klatak pipih atau menjadi emping melinjo yang masih 
melekat pada batu, dilepas satu per satu dengan hati-hati 
menggunakan sebilah seng yang tipis.  
8) Emping melinjo yang sudah terlepas diletakkan pada anjang 
anyaman bambu secara teratur dan kemudian dijemur hingga 
kering. 
9) Setelah emping melinjo kering, kemudian dikemas dan siap untuk 
dipasarkan. 
d. Pemasaran Emping Melinjo 
Pemasaran merupakan tahap yang paling akhir dan penting 
dalam usaha industri. Karena dengan pemasaran maka emping melinjo 
dapat sampai pada konsumen sehingga kebutuhannya akan emping 
melinjo terpenuhi. Selain itu, karena emping melinjo dapat terjual 
sehingga produsen emping melinjo juga mampu memperoleh 
pendapatan. Usaha industri emping melinjo di Kecamatan Ngrampal 
tidak mengalami kesulitan dalam memasarkan emping melinjonya, hal 
ini dikarenakan lokasi produsen dengan pasar tradisional Kabupaten 
Sragen relatif dekat dan rata-rata sudah mempunyai langganan sendiri. 
Emping melinjo biasanya dipasarkan langsung ke pasar oleh 
produsen. Selain lewat pedagang pengecer juga ada sebagian produsen 
yang memasarkan emping melinjonya ke pedagang pengumpul di 
pasar. Mereka menjual ke pedagang pengecer dan pedagang 
pengumpul karena  menurut mereka dengan lewat lembaga pemasaran 
maka emping melinjo pasti laku dan habis terjual. Tetapi ada juga 
produsen yang menjual emping melinjo langsung ke konsumen. Hal ini 
biasanya karena permintaan dari konsumen sendiri. Konsumen 
meminta produsen emping melinjo untuk dibuatkan emping melinjo 
yang nantinya akan digunakan konsumen di acara-acara besar seperti 
acara pernikahan. 
2. Karakteristik Produsen Emping Melinjo 
Pada penelitian pemasaran emping melinjo ini, analisis data yang 
dilakukan meliputi umur responden, tingkat pendidikan responden, 
pengalaman mengusahakan emping melinjo, dan status pekerjaan 
produsen. 
a. Umur Responden 
Usia merupakan faktor yang sangat berpengaruh terhadap 
keberhasilan suatu usaha. Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh data 
jumlah responden berdasarkan kelompok umur seperti terlihat pada 









Tabel 14. Jumlah dan Persentase Responden Emping Melinjo 
Berdasarkan Kelompok Umur di Kecamatan Ngrampal 
Kabupaten Sragen 
No Kelompok Umur 
(tahun) 





























Jumlah 30 100 
Sumber : Analisis Data Primer 
Pada Tabel 14 diketahui bahwa jumlah produsen yaitu 30 
responden yang semuanya termasuk dalam usia produktif. Responden 
yang paling banyak mengusahakan emping melinjo terdapat pada 
kisaran umur 30-35 yaitu sebanyak 11 responden. Dengan semua 
responden berada dalam kelompok usia produktif, memungkinkan 
daerah tersebut dapat berkembang. Di usia ini para responden masih 
aktif dalam memproduksi emping melinjo mengingat usaha industri 
emping melinjo tidak memerlukan tenaga yang begitu banyak. Dengan 
usia yang masih produktif diharapkan para responden mampu 
mengembangkan usaha industri emping melinjo sehingga bisa 
meningkatkan pendapatan keluarga. 
b. Tingkat Pendidikan Responden 
Pendidikan merupakan faktor yang berpengaruh terhadap pola 
pikir responden dalam menjalankan kegiatan usaha emping melinjo. 
Dibawah ini adalah jumlah dan persentase  responden emping melinjo 





Tabel 15. Jumlah dan Persentase Responden Emping Melinjo 
Berdasarkan Tingkat Pendidikan di Kecamatan Ngrampal 
Kabupaten Sragen 













Jumlah 30 100 
Sumber : Analisis Data Primer 
Berdasarkan Tabel 15, dapat diketahui bahwa tingkat 
pendidikan responden emping melinjo yang paling banyak yaitu  tamat 
Sekolah Dasar (SD) yaitu sebanyak 20 responden, tamat Sekolah 
Menengah Pertama (SMP) sebanyak 3 responden, dan yang tidak 
sekolah adalah sebanyak 7 responden. 
Pendidikan responden emping melinjo di Kecamatan Ngrampal 
relatif rendah, hal ini dikarenakan usaha pembuatan emping melinjo 
tidak memerlukan keahlian khusus yang harus diperoleh dari 
pendidikan formal. 
c. Pengalaman Responden Mengusahakan Emping Melinjo 
Pengalaman responden dalam mengusahakan emping melinjo 
juga merupakan faktor yang berpengaruh terhadap usaha pembuatan 
emping melinjo. Berikut ini adalah data pengalaman responden usaha 
industri emping melinjo. 
Tabel 16. Jumlah dan Persentase Responden Berdasarkan Pengalaman 
Mengusahakan Emping Melinjo di Kecamatan Ngrampal 
Kabupaten Sragen 
No Pengalaman Usaha 
(Tahun) 

















Jumlah 30 100 
Sumber: Analisis Data Primer. 
Tabel 16 menunjukkan bahwa pengalaman usaha pembuatan 
emping melinjo yang dijalankan responden emping melinjo di 
Kecamatan Ngrampal yaitu 2-7 tahun sebanyak 10 responden, 8-13 
tahun  sebanyak 10 responden, 14-19 tahun sebanyak 8 responden, dan 
20-25 tahun sebanyak 2 responden. Semakin lama pengalaman usaha 
yang dijalankan, responden emping melinjo semakin terampil dalam 
menjalankan usahanya sehingga akan mampu meningkatkan 
pendapatannya. 
d. Status Pekerjaan 
Usaha pembuatan emping melinjo adalah usaha yang penting 
bagi masyarakat di Kecamatan Ngrampal untuk menambah pendapatan 
keluarga. Dari data responden yang diteliti, sebagian besar responden 
emping melinjo di Kecamatan Ngrampal menjadikan usaha pembuatan 
emping melinjo sebagai pekerjaan sampingan. Tabel di bawah ini 
menunjukkan pengelompokan responden emping melinjo menurut 
jenis pekerjaan. 
Tabel 17. Jumlah dan Persentase Responden Emping Melinjo 
Berdasarkan Status Pekerjaan di Kecamatan Ngrampal 
Kabupaten Sragen 
No Kelompok Umur 
(tahun) 









Jumlah 30 100 
Sumber : Analisis Data Primer 
Pada Tabel 17, dapat dilihat bahwa usaha pembuatan emping 
melinjo menjadi mayoritas pekerjaan sampingan responden yaitu 
sebanyak 28 responden, dan hanya 2 responden yang menjadikan 
usaha pembuatan emping melinjo sebagai pekerjaan pokok. Pekerjaan 
pokok yang dijadikan sumber pendapatan utama sebagian besar 
masyarakat Desa Bandung, Pilangsari, dan Ngarum yaitu sebagai 
petani. Tetapi ada juga yang bekerja sebagai guru, PNS (Pegawai 
Negeri Sipil), dan kuli bangunan. Pekerjaan sebagai pengrajin emping 
melinjo merupakan pekerjaan sampingan dikarenakan pelaku usaha 
atau pengrajin emping melinjo adalah para ibu dimana mereka tidak 
mempunyai pekerjaan lain, sehingga untuk menambah pendapatan 
keluarga mereka bekerja sebagai pengrajin emping melinjo. Sedangkan 
responden yang menjadikan usaha pembuatan emping melinjo sebagai 
pekerjaan pokok dikarenakan mereka sudah tidak mempunyai suami 
dan harus memenuhi kebutuhan hidup keluarganya yaitu sebagai 
pengrajin emping melinjo. 
3. Karakteristik Responden Lembaga Pemasaran Emping Melinjo 
Dalam pemasaran emping melinjo terdapat pedagang perantara 
yang menyalurkan barang dari produsen sampai ke konsumen. Pedagang 
perantara disebut sebagai lembaga pemasaran. Dalam pemasaran emping 
melinjo lembaga pemasaran sangat dibutuhkan, karena dengan adanya 
lembaga pemasaran maka dapat memenuhi permintaan konsumen akan 
emping melinjo. Adapun lembaga pemasaran yang terdapat pada 
pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen adalah pedagang 
pengumpul dan pedagang pengecer. Untuk pedagang pengecer merupakan 
pedagang campuran, artinya mereka tidak hanya menjual emping melinjo 
saja tetapi bermacam-macam dagangan kebutuhan pokok sehari-hari. 
Begitu juga dengan pedagang pengumpul, mereka menjual emping 
melinjo untuk melengkapi jenis dagangan mereka. Akan tetapi ada 
pedagang pengumpul yang hanya menjual emping melinjo saja dan 
kemudian disetorkan pada pedagang pengecer langganannya. Untuk 










Tabel 18. Identitas Responden Lembaga Pemasaran Emping Melinjo Di    
Kabupaten Sragen 
No Uraian Jumlah Responden % 





















 Jumlah 24 100 
2. Pendidikan 
a. Tidak Sekolah 
b. Tamat SD 
c. Tamat SMP 











 Jumlah 24 100 
























 Jumlah 24 100 
4. Status 
a. Pedagang Pengumpul 







 Jumlah 24 100 
Sumber: Analisis Data Primer 
Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa umur responden dari 24 
tahun sampai dengan umur 65 tahun masih dalam umur yang produktif 
dengan rata-rata umur 45,54 tahun. Pada usia ini pedagang masih mampu 
untuk berdagang dan bekerja dengan baik karena didukung fisik dan 
tenaga yang masih cukup kuat. 
Tingkat pendidikan yang pernah ditempuh oleh pedagang emping 
melinjo adalah tamat SD, tamat SMP, tamat SMA, dan ada pedagang yang 
tidak sekolah. Dimana tamat SD merupakan pendidikan yang paling 
banyak dikenyam oleh pedagang yaitu sebanyak 10 responden. Untuk 
pendidikan tamat SMP dan tamat SMA masing-masing sebanyak               
6 responden, sedangkan pedagang yang tidak mengenyam pendidikan 
sama sekali adalah sebanyak 2 responden. Tingginya tingkat pendidikan 
akan mempengaruhi mereka dalam berpikir dan mengatur strategi dalam 
berdagang. 
Pengalaman yang cukup lama dalam berdagang membuat mereka 
semakin mudah dalam memasarkan emping melinjo. Hal ini dikarenakan 
para pedagang sudah mempunyai langganan tersendiri, pedagang 
pengumpul dengan langganan para pedagang pengecer sedangkan para 
pengecer mempunyai langganan para konsumen. Para pelanggan ini 
terbentuk dengan sendirinya tanpa ada unsur paksaan dari pedagang. 
Dalam pemasaran emping melinjo ini terdapat dua lembaga 
pemasaran dengan status pedagang pengumpul dan pedagang pengecer. 
Dari masing-masing lembaga pemasaran terdapat 6 pedagang pengumpul 
dan 18 pedagang pengecer. Kedua pedagang ini  sangat dibutuhkan dalam 
pemasaran emping melinjo agar emping melinjo dapat sampai ke 
konsumen. 
4. Lembaga dan Saluran Pemasaran 
Saluran pemasaran merupakan jalur dari lembaga-lembaga 
pemasaran yang mempunyai kegiatan meyalurkan barang dari produsen ke 
konsumen. Untuk memperlancar penyampaian emping melinjo dari 
produsen ke konsumen, maka diperlukan adanya lembaga pemasaran 
sebagai lembaga perantara sehingga fungsi pemasaran dapat terlaksana 
dengan baik. Terdapatnya lembaga pemasaran membuat  konsumen dapat 
memperoleh emping melinjo dengan mudah, mereka tidak perlu 
mendatangi produsen secara langsung untuk membeli emping melinjo. 
Adapun lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran 




1. Pedagang Pengumpul 
Pedagang pengumpul adalah orang yang memperoleh emping 
melinjo baik dengan cara membeli ataupun titipan dari beberapa 
produsen antara 2-3 produsen dengan jumlah volume pembelian     
155-465 kg perbulannya kemudian menjualnya kembali kepada 
pedagang pengecer yang ada dikios-kios pasar. Pengumpul biasanya 
tidak perlu mendatangi produsen emping melinjo untuk memperoleh 
emping melinjo, karena biasanya produsen yang menjual langsung 
ketempat pedagang pengumpul. Hal ini sudah menjadi kebiasaan para 
produsen emping melinjo karena mereka tidak ingin emping 
melinjonya tidak laku jika mereka tidak menjualnya sendiri. Selain itu 
mereka sudah menjadi langganan. Tapi ada juga pengumpul yang 
membeli emping melinjo dengan mendatangi produsen emping 
melinjo, hal ini biasanya dikarenakan persediaan emping melinjo yang 
kurang sedangkan pengumpul harus memenuhi permintaan pedagang 
pengecer.  Sedangkan pembelian lewat penitipan emping melinjo dari 
produsen kepada pedagang pengumpul biasanya karena antara 
produsen dan pengumpul lokasi rumah mereka berdekatan dan 
produsen tidak ingin repot memasarkan emping melinjonya sendiri 
serta dapat menghemat biaya transportasi. 
2. Pedagang Pengecer. 
Pedagang pengecer adalah pedagang yang membeli emping 
melinjo baik langsung dari produsen maupun dari pedagang 
pengumpul. Pedagang pengecer emping melinjo banyak dijumpai di 
pasar tradisional Kabupaten Sragen. Selain itu ada beberapa pedagang 
pengecer yang berada di pasar tradisional Kecamatan Gemolong. 
Mereka biasa memperoleh emping melinjo dari pedagang pengumpul 
di pasar tradisional Kabupaten Sragen. Pedagang pengecer emping 
melinjo menjual emping melinjo langsung kepada konsumen dalam 
jumlah yang relatif sedikit. Rata-rata mereka membeli emping melinjo 
antara 62-155 kg perbulannya. 
Berdasarkan penelitian yang telah dilaksanakan, dapat diketahui 
pola saluran pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen. Saluran 
pemasaran merupakan jalur dari lembaga-lembaga penyalur yang 
mempunyai kegiatan meyalurkan barang dari produsen ke konsumen. 
Adanya pola saluran pemasaran ini akan mempengaruhi besar kecilnya 
biaya pemasaran serta besar kecilnya harga yang dibayarkan oleh 
konsumen. Saluran pemasaran adalah suatu jalur yang dilalui oleh 
serangkaian lembaga pemasaran untuk menyampaikan produk dari 
produsen ke konsumen. Pola saluran pemasaran emping melinjo dapat 
diketahui dengan cara mengikuti arus pemasaran emping melinjo mulai 
dari produsen hingga sampai kepada konsumen.  
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan di lapang pemasaran 
emping melinjo terdapat tiga pola saluran pemasaran yaitu: 
1. Pola saluran pemasaran I 
Produsen    Konsumen 
2. Pola saluran pemasaran II 
Produsen    Pengecer    Konsumen 
3. Pola saluran pemasaran III 
Produsen      Pengumpul        Pengecer        Konsumen 
Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa terdapat tiga pola 
saluran pemasaran yang digunakan oleh para produsen emping melinjo. 
Dalam kegiatan pemasarannya ketiga saluran tersebut ada dua yang 
menggunakan lembaga pemasaran yaitu pada saluran II dan saluran III. 
Berdasarkan hasil penelitian tersebut, maka hipotesis pertama bahwa 
diduga terdapat beberapa saluran pemasaran emping melinjo dapat 
diterima. Pada saluran pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen 
terdapat tiga pola saluran pemasaran. 
Dari ketiga saluran diatas jumlah produsen dari tiap-tiap saluran 
berbeda-beda. Untuk mengetahui berapa banyak produsen yang berada 
pada tiap-tiap saluran pemasaran yang digunakan dapat dilihat pada tabel 
dibawah ini : 
Tabel 19. Jumlah Produsen Pada Tiap-tiap Saluran Pemasaran di 
Kabupaten Sragen. 













 Jumlah 30 100 
Sumber: Analisis Data Primer 
Tabel di atas menunjukkan bahwa saluran pemasaran emping 
melinjo yang ada di Kabupaten Sragen terdiri dari tiga pola saluran. 
Produsen paling banyak menggunakan saluran pemasaran II dan III yaitu 
masing-masing produsen sebanyak 12 responden. Sedangkan produsen 
yang menggunakan saluran I sebanyak 6 responden. 
Pada saluran I, produsen tidak menggunakan lembaga pemasaran 
untuk memasarkan emping melinjo, sedangkan pada saluran II dan III, 
produsen menggunakan peran lembaga pemasaran yaitu pedagang 
pengecer dan pedagang pengumpul. Fungsi lembaga pemasaran ini 
diharapkan dapat memperlancar penyampaian produk dari produsen ke 
konsumen. 
5. Biaya, Keuntungan, dan Marjin Pemasaran 
Untuk mengetahui besarnya biaya, keuntungan, dan marjin 
pemasaran pada saluran pemasaran I di Kabupaten Sragen dapat dilihat 











Tabel 20. Rata-rata Biaya, Keuntungan dan Marjin Pemasaran Emping 
Melinjo Perkilogram Pada Saluran I di Kabupaten Sragen 






a. Biaya Pengolahan 
1) Bahan Baku (klatak) 
2) Penyusutan Klatak 
3) Minyak Tanah 
4) Arang 
Jumlah Biaya Pengolahan 
b. Harga Pokok Produksi 
c. Biaya Pemasaran 
1) Pengemasan 
2) Transportasi 
Jumlah Biaya Pemasaran 
d. Keuntungan Pemasaran 
e. Marjin Pemasaran 





































3 a. Total Biaya Pemasaran 
b. Total Keuntungan Pemasaran 
c. Total Marjin Pemasaran 









Sumber : Analisis Data Primer 
Tabel 20 di atas menunjukkan bahwa harga ditingkat produsen 
adalah Rp 15.686,86/kg. Harga ini diperoleh dari harga pokok produksi, 
sedangkan rata-rata harga jual ke konsumen sebesar Rp 19.500/kg. Dalam 
proses produksinya produsen mengeluarkan biaya pengolahan yang terdiri 
dari biaya bahan baku, biaya penyusutan bahan baku, biaya minyak tanah, 
dan biaya arang. Biaya bahan baku terdiri dari pembelian klatak sebesar 
Rp 14.445,72/kg. Biaya penyusutan klatak adalah sebesar Rp 360,96/kg. 
Penyusutan klatak ini disebabkan karena dalam pembeliannya klatak yang 
sudah tua bercampur dengan klatak yang masih muda. Klatak yang masih 
muda tidak dapat dibuat emping melinjo karena mempunyai kandungan air 
yang banyak sehingga saat dipukul pecah dan tidak dapat dipipihkan 
menjadi emping melinjo. Biaya minyak tanah yaitu sebesar  Rp 251,61/kg 
dan biaya arang sebesar Rp 628,57/kg. Produsen sebagian besar 
menggunakan tungku arang dari pada menggunakan kompor minyak 
sehingga biaya minyak tanah relatif kecil. Biaya yang paling banyak 
dikeluarkan adalah biaya bahan baku. Ini dikarenakan saat penelitian 
persediaan akan klatak di Kabupaten Sragen tidak terlalu banyak sehingga 
menyebabkan harganya menjadi mahal. Akan tetapi ada sebagian 
produsen yang membeli klatak yang berasal dari Yogyakarta yang 
harganya murah tapi kualitasnya tidak baik karena biasanya terlalu lama 
disimpan. 
Pada saluran I ini, produsen tidak mengeluarkan biaya pemasaran. 
karena konsumen membeli emping melinjo dengan cara mendatangi 
langsung produsen emping melinjo. Dalam penelitian ini, saluran I 
merupakan saluran yang paling sedikit digunakan oleh produsen yaitu 6 
responden. Terjadinya saluran I karena adanya permintaan langsung dari 
konsumen dimana kebutuhan akan emping melinjo karena adanya acara-
acara khusus seperti pernikahan.  
Saluran I merupakan saluran pemasaran yang paling efisien dimana 
mempunyai marjin pemasaran sebesar Rp 3.813,14/kg sedangkan bagian 
yang diterima produsen 80,45%, ini berarti bahwa pemasaran sudah 
efisien, akibatnya semakin tinggi bagian yang diterima produsen maka 
keuntungan yang diperoleh produsen juga semakin besar.  
Berikut ini  rata-rata biaya, keuntungan, dan marjin pemasaran 










Tabel 21.  Rata-rata Biaya, Keuntungan, dan Marjin Pemasaran Emping 
Melinjo Perkilogram Pada Saluran II di Kabupaten Sragen 






a. Biaya Pengolahan 
1) Bahan Baku (klatak) 
2) Penyusutan Klatak 
3) Minyak Tanah 
4) Arang 
Jumlah Biaya Pengolahan 
b. Harga Pokok Produksi 

























Jumlah Biaya Pemasaran 
d. Keuntungan Pemasaran 
e. Marjin Pemasaran 









2. Pedagang Pengecer 
a.  Harga Beli Emping Melinjo 
b.  Biaya Pemasaran 
1) Pengemasan 
2) Resiko Rusak 
Jumlah Biaya Pemasaran 
c. Keuntungan Pemasaran 
d. Marjin Pemasaran 

























4. a. Total Biaya Pemasaran 
b. Total Keuntungan Pemasaran 
c. Total Marjin Pemasaran 









Sumber : Analisis Data Primer 
Pada Tabel 21 dapat diketahui bahwa lembaga pemasaran yang 
terlibat pada saluran II yaitu pedagang pengecer. Selanjutnya dari 
pedagang pengecer emping melinjo langsung dipasarkan kepada 
konsumen. 
Pada pembuatan emping melinjo produsen mengeluarkan biaya-
biaya. Biaya-biaya tersebut antara lain biaya pengolahan dan biaya 
pemasaran. Biaya pengolahan terdiri dari biaya bahan baku, biaya 
penyusutan bahan baku, biaya minyak tanah, dan biaya untuk arang. Biaya 
bahan baku yaitu pembelian klatak sebesar Rp 14.595,18/kg, biaya 
penyusutan klatak Rp 364,79/kg, biaya minyak tanah Rp 261,33, dan biaya 
arang yaitu sebesar Rp 512,05/kg. Sedangkan biaya pemasaran yang 
dikeluarkan oleh produsen meliputi biaya pengemasan yaitu Rp 325,30/kg 
dan biaya transportasi Rp 674,70/kg. Pada saluran II harga jual emping 
melinjo dari produsen kepada pedagang pengecer sebesar Rp 
18.777,12/kg. Sehingga produsen memperoleh keuntungan sebesar Rp 
2.043,77/kg, marjin pemasaran sebesar 3.043,77/kg. 
Pedagang pengecer mengeluarkan biaya pemasaran yaitu meliputi 
biaya pengemasan sebesar Rp 277,11/kg dan biaya resiko rusak yaitu 
sebesar Rp 393,31/kg. Pedagang pengecer memperoleh keuntungan 
sebesar Rp 564,52/kg dan marjin pemasaran sebesar Rp 1.234,93/kg. 
Harga di tingkat konsumen pada saluran pemasaran II sebesar Rp 
20.012,05/kg. 
Total marjin pemasaran pada saluran II sebesar Rp 4.278,70/kg, 
sehingga dapat diketahui bagian yang diterima produsen sebesar 78,62%. 
Bagian yang diterima produsen sebesar 78,62% ini berarti bahwa saluran 
pemasaran emping melinjo pada saluran II sudah efisien secara ekonomis. 
Produsen yang menggunakan saluran pemasaran II sebanyak 12 
responden, lebih banyak jika dibanding dengan saluran I. Pada saluran II, 
biasanya produsen sudah memiliki pedagang pengecer yang tetap. Peran 
pedagang pengecer sangat diperlukan dalam penyampaian emping melinjo 
sampai ke tangan konsumen.  
Rata-rata biaya, keuntungan, dan marjin pemasaran emping 





Tabel 22.  Rata-rata Biaya, Keuntungan, dan Marjin Pemasaran Emping 
Melinjo Perkilogram Pada Saluran III di Kabupaten Sragen 






a. Biaya Pengolahan 
1) Bahan Baku (klatak) 
2) Penyusutan Klatak 
3) Minyak Tanah 
4) Arang 
Jumlah Biaya Pengolahan 
b. Harga Pokok Produksi 
c. Biaya Pemasaran 
1) Pengemasan 
2) Transportasi 
Jumlah Biaya Pemasaran 
d. Keuntungan Pemasaran 
e. Marjin Pemasaran 































2. Pedagang Pengumpul 
a. Harga Beli Emping Melinjo 
b.  Biaya Pemasaran 
1) Pengemasan 
2) Resiko Rusak 
Jumlah Biaya Pemasaran 
c. Keuntungan Pemasaran 
d. Marjin Pemasaran 



















3. Pedagang Pengecer 
a. Harga Beli Emping Melinjo 
b. Biaya Pemasaran 
1) Pengemasan 
2) Resiko Rusak 
Jumlah Biaya Pemasaran 
c. Keuntungan Pemasaran 

















e. Harga Jual ke Konsumen 21.000 100 
4. Konsumen 





5. a. Total Biaya Pemasaran 
b. Total Keuntungan Pemasaran 
c. Total Marjin Pemasaran 








Sumber : Analisis Data Primer 
 
Pada Tabel 22 menunjukkan bahwa saluran III  terdapat dua 
lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran emping melinjo yaitu 
pedagang pengumpul dan pedagang pengecer. Produsen yang 
menggunakan saluran ini ada 12 responden sama dengan jumlah produsen 
pada saluran II.  
Biaya-biaya yang dikeluarkan saat pembuatan emping melinjo 
antara lain biaya pengolahan dan biaya pemasaran. Biaya pengolahan 
terdiri dari biaya bahan baku yaitu pembelian klatak sebesar Rp 
14.301,05/kg, biaya penyusutan klatak Rp 424,73/kg, biaya minyak tanah 
Rp 478,54, dan biaya arang yaitu sebesar Rp 263,16/kg. Sedangkan biaya 
pemasaran yang dikeluarkan oleh produsen meliputi biaya pengemasan 
yaitu Rp 294,74/kg dan biaya transportasi Rp 505,26/kg. Pada saluran III 
harga jual emping melinjo dari produsen kepada pedagang pengumpul 
sebesar Rp 18.757,89/kg, keuntungan sebesar Rp 2.490,41/kg, dan marjin 
pemasaran sebesar 3.290,41/kg. 
Pedagang pengumpul mengeluarkan biaya pemasaran yaitu biaya 
pengemasan sebesar Rp 267,37/kg dan biaya resiko rusak yaitu sebesar Rp 
320,54/kg. Pedagang pengumpul menjual emping melinjo kepada 
pedagang pengecer dengan harga Rp 19.863,15/kg. Memperoleh 
keuntungan sebesar Rp 517,35/kg dan marjin pemasaran sebesar Rp 
1.105,26/kg.  
Pedagang pengecer mengeluarkan biaya pemasaran meliputi biaya 
pengemasan sebesar Rp 500/kg dan biaya resiko rusak yaitu sebesar Rp 
903,23/kg. Pedagang pengecer memperoleh keuntungan sebesar Rp 
263,44/kg dan marjin pemasaran sebesar Rp 1.166,67/kg. Harga di tingkat 
konsumen pada saluran pemasaran III sebesar Rp 21.000/kg. 
Total marjin pemasaran pada saluran III sebesar Rp 5.562,34/kg, 
sehingga dapat diketahui bagian yang diterima produsen sebesar 73,51%. 
Bagian yang diterima produsen sebesar 73,51% ini berarti bahwa saluran 
pemasaran emping melinjo pada saluran III sudah efisien secara ekonomis 
tetapi tidal lebih efisien jika dibanding saluran I dan saluran II. 
6. Efisiensi Pemasaran 
Untuk mengetahui apakah saluruan I, saluran II, dan saluran III 
pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen sudah efisien maka dapat 
dilihat dengan membandingkan total besarnya biaya pemasaran, besarnya 
keuntungan pemasaran, besarnya marjin pemasaran serta besarnya bagian 
yang diterima produsen. Untuk  lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel 
dibawah ini.  
Tabel 23. Perbandingan Total Biaya, Total Keuntungan, dan Total Marjin 
Pemasaran Serta Bagian Yang Diterima Produsen Dari Ketiga 









a. Total Biaya Pemasaran (Rp/kg) 
b. Total Keuntungan (Rp/kg) 










d. Bagian Yang Diterima Produsen 
(%) 
80,45 78,62 73,51 
Sumber : Analisis Data Primer 
Berdasarkan Tabel 23 diatas dapat dilihat bahwa bagian yang 
diterima produsen (produsen share) pada saluran I adalah 80,45%, saluran 
II adalah 78,62%, dan pada saluran III adalah 73,51%. Produsen share 
yang terdapat pada ketiga saluran pemasaran tersebut lebih dari 50%, 
sehingga dapat dikatakan bahwa pemasaran emping melinjo di Kabupaten 
Sragen sudah efisien. 
Dari tabel diatas dapat dilihat perbandingan biaya pemasaran, 
keuntungan, dan marjin pemasaran serta produsen share dari masing-
masing saluran yang ada. Produsen share terbesar ada pada saluran I yaitu 
sebesar 80,45%, marjin pemasaran terendah yaitu sebesar Rp 3.813,14, 
dan mempunyai keuntungan yang terbesar sebesar Rp 3.813,14. Hal ini 
dikarenakan pada saluran I tidak mengeluarkan biaya pemasaran. 
Sehingga  saluran I merupakan saluran yang paling efisien bila dibanding 
dengan saluran II dan saluran III. 
Masing-masing pola saluran pemasaran emping melinjo di 
Kabupaten Sragen mempunyai kelebihan dan kekurangan. Dilihat dari segi 
produksi dalam waktu satu bulan, saluran pemasaran I mempunyai jumlah 
produksi yang paling sedikit dibandingkan dengan saluran pemasaran II 
dan saluran III. Sedangkan saluran pemasaran III mempunyai jumlah 
produksi yang terbanyak, hal ini dikarenakan pada saluran III terdapat 
lembaga pemasaran yaitu pedagang pengumpul dimana mereka membeli 
produk emping melinjo dari produen dalam jumlah yang banyak.  
Pada saluran pemasaran I, produsen emping melinjo melakukan 
penjualan hanya bila terdapat permintaan langsung dari konsumen. Pada 
saat penelitian, permintaan emping melinjo relatif besar karena pada waktu 
itu bertepatan dengan banyaknya acara pernikahan. Tetapi jika tidak 
bertepatan dengan acara pernikahan ataupun acara hari raya keagamaan 
maka saluran pemasaran I tidak layak dipilih karena permintaan langsung 
dari konsumen tidak banyak. Oleh karena itu, produsen emping melinjo 
lebih memilih menggunakan saluran pemasaran II dan saluran III karena 
dengan melalui lembaga-lembaga pemasaran diharapkan produk emping 
melinjo akan terjual. 
Produsen emping melinjo di Kecamatan Ngrampal Kabupaten 
Sragen tergolong dalam usaha industri skala rumah tangga. Sehingga yang 
mereka harapkan dalam usaha pembuatan emping melinjo ini adalah 
memperoleh keuntungan untuk menambah pendapatan keluarga. Jika 
mereka hanya mengandalkan pemasaran emping melinjonya pada saluran 
pemasaran I, maka usaha mereka tidak akan berjalan dan keuntungan yang 
mereka harapkan tidak akan terperoleh karena saluran pemasaran I hanya 
tergantung pada permintaan konsumen secara langsung. Oleh karena itu, 
produsen emping melinjo menggunakan saluran pemasaran II dan saluran 
III karena melalui saluran tersebut, usaha pembuatan emping melinjo 
mereka akan tetap dapat berjalan. Selain itu produk emping melinjo yang 
terjual akan lebih banyak daripada saluran I, sehingga penerimaan selama 
satu bulan akan lebih banyak pula jika dibanding saluran I. Sedangkan 
untuk penerimaan yang paling tinggi yaitu pada saluran pemasaran III. Hal 
ini dikarenakan pada saluran III, produsen menjual produk emping 
melinjonya dalam jumlah yang besar kepada pedagang pengumpul, 
sehingga akan diperoleh penerimaan akhir yang lebih besar pula jika 
dibanding saluran I dan saluran II.  
B. Pembahasan 
Pemasaran merupakan kegiatan yang penting dalam siklus produksi. 
Dalam setiap pemasaran tidak lepas dari saluran maupun lembaga pemasaran 
karena keduanya saling berkaitan satu sama lain. Dengan adanya saluran dan 
lembaga pemasaran maka emping melinjo yang dihasilkan dapat 
didistribusikan kepada para konsumen. Melalui lembaga pemasaran produsen 
dapat menjual emping melinjonya dan konsumen akan dapat memenuhi 
kebutuhan akan emping melinjo.  
Pada penelitian ini dihipotesiskan bahwa terdapat beberapa saluran 
pemasaran emping melinjo yang ada di Kabupaten Sragen. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa terdapat tiga pola saluran pemasaran yang digunakan 
oleh produsen emping melinjo. Dalam kegiatan pemasarannya terdapat dua 
lembaga pemasaran yaitu pedagang pengumpul dan pedagang pengecer. 
Berikut ini adalah saluran-saluran pemasaran emping melinjo yang terdapat di 
Kabupaten Sragen : 
1. Pola saluran pemasaran I 
Produsen  Konsumen 
2. Pola saluran pemasaran II 
Produsen   Pengecer    Konsumen 
3. Pola saluran pemasaran III 
Produsen     Pengumpul         Pengecer         Konsumen 
Berdasarkan hasil penelitian tersebut, maka hipotesis pertama bahwa 
diduga terdapat beberapa saluran pemasaran emping melinjo dapat diterima. 
Pada saluran pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen terdapat tiga 
pola saluran pemasaran.  
Dari hasil penelitian diketahui bahwa pada saluran I tidak terdapat 
biaya pemasaran karena konsumen langsung mendatangi produsen untuk 
membeli emping melinjo. Konsumen dalam proses pembeliannya yaitu 
dengan cara memesan sendiri kepada produsen. Hal ini menyebabkan saluran 
I merupakan saluran pemasaran yang paling sedikit digunakan oleh produsen 
yaitu 6 responden.  
Total keuntungan pemasaran pada saluran I sebesar Rp 3.813,14/kg, 
total persentase marjin pemasaran adalah 19,55% dan bagian yang diterima 
produsen (produsen share) dari saluran I sebesar 80,45%. Keuntungan 
pemasaran pada saluran I merupakan keuntungan yang paling tinggi dibanding 
saluran II dan saluran III. Hal ini dikarenakan pada saluran I, tidak terdapat 
lembaga pemasaran dan produsen tidak mengeluarkan biaya pemasaran. 
Produsen share pada saluran pemasaran I adalah produsen share tertinggi 
dibanding dengan saluran pemasaran I dan II. Hal ini disebabkan karena 
rendahnya marjin pemasaran, yaitu selisih harga jual di tingkat produsen 
dengan harga beli di tingkat konsumen. Selisih harga yang rendah ini 
disebabkan karena tidak adanya lembaga pemasaran sebagai perantara dalam 
memasarkan emping melinjo dan produsen tidak mengeluarkan biaya 
pemasaran. 
Pada saluran pemasaran II dan III, rantai pemasarannya lebih panjang 
dibandingkan dengan saluran pemasaran I. Hal ini dikarenakan pada saluran 
pemasaran I tidak terdapat lembaga pemasaran sedangkan pada saluran II dan 
saluran III terdapat lembaga pemasaran yaitu pedagang pengecer dan 
pedagang pengumpul. Semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat, 
maka marjin pemasarannya akan semakin besar. Hal ini dikarenakan masing-
masing lembaga pemasaran menginginkan keuntungan dari usaha menjual 
emping melinjo dan memerlukan biaya pemasaran emping melinjo. Pada 
saluran II dan saluran III masing-masing digunakan produsen sebanyak 12 
responden. Produsen menggunakan saluran II dan saluran III karena produsen 
beranggapan bahwa dengan adanya lembaga-lembaga pemasaran produk 
emping melinjo akan cepat laku dan mudah terjual semua. 
Saluran II mempunyai total biaya pemasaran sebesar Rp 1.670,42/kg 
dan total keuntungan pemasaran saluran II sebesar Rp 2.608,28/kg. Total 
persentase marjin pemasaran 21,38% dengan demikian saluran pemasaran II 
memiliki farmer’s share 78,62%. Maka dapat dikatakan saluran pemasaran II 
tidal lebih efisien jika dibanding saluran I, hal ini dikarenakan lembaga 
pemasaran pada saluran II lebih panjang dibanding saluran I. Dengan adanya 
lembaga pemasaran pada saluran II menyebabkan biaya pemasaran yang 
dikeluarkan semakin banyak sehingga total biaya pemasaran pada saluran II 
lebih besar dibanding saluran I. Biaya yang tinggi menyebabkan keuntungan 
pemasaran menjadi kecil dan lebih kecil dibanding saluran I.  
Saluran III mempunyai total biaya pemasaran tertinggi dibanding 
saluran yang lainnya yaitu sebesar Rp 2.291,14/kg. Tingginya biaya 
pemasaran disebabkan karena lembaga lembaga pemasaran yang terlibat 
dalam saluran pemasaran III lebih banyak yaitu pedagang pengumpul dan 
pedagang pengecer, dimana lembaga saluran pemasaran masing-masing 
mengeluarkan biaya pemasaran. Total keuntungan pemasaran pada saluran 
pemasaran III sebesar Rp 3.271,20/kg. Persentase marjin pemasaran pada 
saluran III  paling tinggi dibandingkan kedua saluran lainnya yaitu sebesar 
26,49%, dengan bagian yang diterima produsen (produsen share) terendah 
dibanding kedua saluran lainnya yaitu sebesar 73,51%. Besarnya nilai marjin 
ini dipengaruhi oleh semakin panjangnya rantai pemasaran ataupun semakin 
banyaknya lembaga pemasaran yang terlibat didalamnya. Akibat semakin 
besarnya marjin tersebut maka harga yang diterima konsumen juga akan 
semakin tinggi. Sedangkan bagian yang diterima produsen sebesar 73,51% ini 
berarti pemasaran emping melinjo pada saluran III juga sudah efisien tetapi 
tidak  lebih efisien dibanding saluran II dan saluran I. Pada saluran tersebut 
presentase bagian yang diterima produsen lebih rendah dibandingkan dengan 
yang lainnya, akibatnya keuntungan yang diterima produsen juga semakin 
kecil jika dibanding dengan saluran I. Tetapi jika dibanding saluran II, saluran 
III mempunyai keuntungan yang lebih tinggi, hal ini disebabkan semakin 
banyaknya lembaga pemasaran yang terlibat dengan keinginan memperoleh 
keuntungan yang berbeda-beda agar kegiatan berdagang mereka bisa tetap 
berjalan dan masing-masing lembaga pemasaran juga mengeluarkan biaya 
pemasaran. 
Dari ketiga saluran tersebut terdapat perbedaan harga jual ke 
konsumen akhir yaitu mulai dari Rp 19.000,00 sampai dengan Rp 21.000,00. 
Perbedaan ini disebabkan karena perbedaan biaya yang dikeluarkan oleh 
masing-masing lembaga pemasaran dan perbedaan keuntungan yang ingin 
diperoleh oleh masing-masing lembaga pemasaran. Semakin panjang saluran, 
semakin banyak biaya yang harus dikeluarkan yaitu biaya pengolahan emping 
melinjo dari produsen dan biaya pemasaran masing-masing lembaga 
pemasaran. Pada saluran I dan saluran II biaya yang dikeluarkan oleh lembaga 
pemasaran adalah biaya pengemasan dan biaya resiko rusak, sedangkan 
saluran I tidak terdapat biaya pemasaran karena konsumen langsung 
mendatangi produsen untuk membeli emping melinjo. Hal ini menyebabkan 
total biaya pemasaran, keuntungan pemasaran, dan marjin pemasaran berbeda-
beda pada tiap saluran pemasaran. 
Dari hasil penelitian, jenis biaya pemasaran yang terbesar dalam 
saluran pemasaran emping melinjo adalah biaya bahan baku klatak. Karena 
para produsen di Kecamatan Ngrampal tidak mempunyai pohon tanaman 
melinjo sendiri, maka mereka harus membeli bahan baku melinjo. Untuk 
menghemat waktu dan tenaga, produsen emping melinjo biasanya langsung 
membeli bahan baku dalam bentuk klatak karena tidak perlu lagi mengupas 
kulit luarnya. Pada waktu penelitian belum mengalami masa panen melinjo, 
sehingga menyebabkan pasokan melinjo kurang dan menyebabkan harga 
klatak menjadi mahal.  
Pemasaran dapat dikatakan efisien secara ekonomis apabila nilai 
persentase marjin pemasarannya lebih rendah dan mempunyai nilai persentase 
produsen share-nya lebih tinggi. Di antara ketiga saluran pemasaran emping 
melinjo yang terdapat di Kabupaten Sragen, marjin pemasaran pada saluran 
pemasaran I paling rendah daripada saluran pemasaran yang lain, karena pada 
saluran I tidak terdapat lembaga pemasaran yang akan memperbesar marjin 
pemasaran dan memperkecil produsen share. Produsen share pada saluran I 
adalah produsen share tertinggi dibandingkan kedua saluran lainnya, sehingga 
saluran pemasaran I merupakan saluran pemasaran yang paling efisien secara 




























VI. KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A.  Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian pemasaran emping melinjo di Kabupaten 
Sragen dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 
1. Di dalam pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen terdapat tiga 
saluran pemasaran yaitu : 
a. Saluran Pemasaran I 
Produsen          Konsumen 
b. Saluran Pemasaran II 
Produsen         Pedagang Pengecer           Konsumen 
c. Saluran Pemasaran  III 
Produsen          Pedagang Pengumpul          Pedagang Pengecer       
                Konsumen  
2. Pada saluran I besarnya biaya pemasaran adalah Rp 0/kg, keuntungan 
pemasaran Rp 3.813,14/kg, dan marjin pemasaran 19,55%. Untuk saluran 
II besarnya biaya pemasaran Rp 1.670,42/kg, keuntungan pemasaran Rp 
2.608,28/kg, dan marjin pemasaran 21,38%. Sedangkan pada saluran III 
baik biaya dan marjin pemasaran paling besar dibandingkan dengan 
saluran I dan II, yaitu Rp 2.291,14/kg untuk biaya pemasaran, 26,49% 
untuk marjin pemasaran. Hal ini dikarenakan harga pada saluran ke III 
lebih tinggi serta saluran pemasarannya yang lebih panjang. 
3. Di dalam pemasaran emping melinjo di Kabupaten Sragen ketiga saluran 
pemasaran yang ada sudah termasuk kedalam pemasaran yang efisien, 
karena bagian yang diterima produsen lebih dari 50%. Saluran pemasaran 
yang terpendek yaitu saluran pemasaran I yang merupakan saluran 
pemasaran yang paling efisien dari segi ekonomis dibandingkan saluran 
pemasaran II dan III, karena saluran pemasaran I mempunyai persentase 
marjin pemasaran terendah (19,55%) dan produsentertinggi (80,45%). 
B.  Saran 
Berdasarkan hasil penelitian pemasaran emping melinjo di Kabupaten 
Sragen, ketiga saluran pemasaran emping melinjo yang ada di Kabupaten 
Sragen sudah efisien secara ekonomis. Oleh sebab itu, sebaiknya produsen 
emping melinjo tidak hanya menggunakan salah satu saluran saja dalam 
memasarkan emping melinjo, sehingga konsumennya menjadi lebih banyak 
dan produsen emping melinjo dapat meningkatkan pendapatannya. 
Selain itu untuk usaha emping melinjo sendiri, karena keberadaan 
emping melinjo di Kabupaten Sragen sudah tersaingi oleh emping garut, maka 
sebaiknya produsen membuat emping melinjo dengan kreasi-kreasi rasa 
seperti rasa pedas, manis, atau rasa gurih, sehingga konsumen akan lebih 
tertarik dengan aneka kreasi tersebut. Hal ini nantinya akan membuat usaha 
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Lampiran 1. Identitas Produsen Emping Melinjo di Kecamatan Ngrampal 
Kabupaten Sragen 



























































































































































































































































Lampiran 2. Identitas Pedagang 














































































































































































































Lampiran 3. Kegiatan Pembelian dan Penjualan Emping Melinjo Pada Saluran 
Pemasaran I (Produsen-Konsumen) 




































































Σ 542,5 7.836.800 195.820 136.500 341.000 8.510.120  
Rata-rata 90,42 1.306.133,33 32.636,67 22.750 56.833,33 1.418.353,33  
Rata-
rata/kg 















Lampiran 4. Kegiatan Pembelian dan Penjualan Emping Melinjo Pada Saluran 
Pemasaran II (Produsen- Pengecer-Konsumen) 


































































































































Σ 1286,5 18.776.700 469.310 336.200 658.750 20.240.960 418.500 868.000 
Rata-rata 107,2 1.564.725 39.109,17 28.016,67 54.895,83 1.686.746,67 34.875 72.333,33 
Rata-
rata/kg 















Lanjutan lampiran 4 




















































































































Σ    356.500 506.000 862.500 25.019.250 
Rata-rata    29.708,33 42.166,67 71.875 2.084.937,50 
Rata-
rata/kg 












Lampiran 5. Kegiatan Pembelian dan Penjualan Emping Melinjo Pada Saluran 
Pemasaran III (Produsen- Pengumpul-Pengecer-Konsumen) 



































































































































Σ 1472,5 21.058.300 625.415 704.650 387.500 22.775.865 434.000 744.000 
Rata-rata 122,71 1.754.858,33 52.117,92 58.720,83 32.291,67 1.897.988,75 36.166,67 62.000 
Rata-
rata/kg 















Lanjutan lampiran 5 













































































































Σ    393.700 472.000 865.700 28.486.700
Rata-rata    32.808,33 393.333,33 72.141,67 2.373.891,67
Rata-
rata/kg 
   267,37 320,54 587,91 19.345,80
 





Lanjutan lampiran 5 








































































































Σ   372 186.000 150.000 336.000 7.714.000 
Rata-rata   62 31.000 25.000 56.000 1.285.666,67 
Rata-
rata/kg 






Lampiran 7 Rata-rata Biaya, Keuntungan, dan Marjin Pemasaran Emping 
Melinjo  Perkilogram Pada Saluran I di Kabupaten Sragen 






g. Biaya Pengolahan 
5) Bahan Baku (klatak) 
6) Penyusutan Klatak 
7) Minyak Tanah 
8) Arang 
Jumlah Biaya Pengolahan 
h. Harga Pokok Produksi 
i. Biaya Pemasaran 
1) Pengemasan 
2) Transportasi 
Jumlah Biaya Pemasaran 
j. Keuntungan Pemasaran 
k. Marjin Pemasaran 





































3 a. Total Biaya Pemasaran 
b. Total Keuntungan Pemasaran 
c. Total Marjin Pemasaran 




























Lampiran 8 Rata-rata Biaya, Keuntungan, dan Marjin Pemasaran Emping 
Melinjo Perkilogram Pada Saluran II di Kabupaten Sragen 






g. Biaya Pengolahan 
1) Bahan Baku (klatak) 
2) Penyusutan Klatak 
3) Minyak Tanah 
4) Arang 
Jumlah Biaya Pengolahan 
h. Harga Pokok Produksi 
i. Biaya Pemasaran 
3) Pengemasan 
4) Transportasi 
Jumlah Biaya Pemasaran 
j. Keuntungan Pemasaran 
k. Marjin Pemasaran 































2. Pedagang Pengecer 
f.  Harga Beli Emping Melinjo 
g.  Biaya Pemasaran 
1) Pengemasan 
2) Resiko Rusak 
Jumlah Biaya Pemasaran 
h. Keuntungan Pemasaran 
i. Marjin Pemasaran 

























4. e. Total Biaya Pemasaran 
f. Total Keuntungan Pemasaran 
g. Total Marjin Pemasaran 


















Lampiran 9 Rata-rata Biaya, Keuntungan, dan Marjin Pemasaran Emping 
Melinjo Perkilogram Pada Saluran III di Kabupaten Sragen 






g. Biaya Pengolahan 
5) Bahan Baku (klatak) 
6) Penyusutan Klatak 
7) Minyak Tanah 
8) Arang 
Jumlah Biaya Pengolahan 
h. Harga Pokok Produksi 
i. Biaya Pemasaran 
3) Pengemasan 
4) Transportasi 
Jumlah Biaya Pemasaran 
j. Keuntungan Pemasaran 
k. Marjin Pemasaran 































2. Pedagang Pengumpul 
f. Harga Beli Emping Melinjo 
g.  Biaya Pemasaran 
1) Pengemasan 
2) Resiko Rusak 
Jumlah Biaya Pemasaran 
h. Keuntungan Pemasaran 
i. Marjin Pemasaran 



















3. Pedagang Pengecer 
f. Harga Beli Emping Melinjo 
g. Biaya Pemasaran 
3) Pengemasan 
4) Resiko Rusak 
Jumlah Biaya Pemasaran 
h. Keuntungan Pemasaran 
i. Marjin Pemasaran 

























5. e. Total Biaya Pemasaran 
f. Total Keuntungan Pemasaran 
g. Total Marjin Pemasaran 













Proses Pembuatan Emping Melinjo 
 
 
Bahan baku klatak 
 




 Pengupasan klatak 
 
 Klatak yang sudah dikupas 
 
Klatak dipukul menjadi 
emping melinjo 
 
Emping melinjo ditaruh di 
anjang anyaman bambu 
 
 Emping dijemur  
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
